PENGARUH PROMOSI DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP  KEPUTUSAN NASABAH DALAM MENGAMBIL PEMBIAYAAN PADA  PT BPRS  INSAN MADANI KARTASURA SUKOHARJO by Sri, Surani & Dr. H. Baidi, M.Pd
iTESIS
PENGARUH PROMOSI DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP
KEPUTUSAN NASABAH DALAM MENGAMBIL PEMBIAYAAN PADA
PT BPRS  INSAN MADANI KARTASURA SUKOHARJO
TAHUN 2017
SRI SURANI
NIM. 154011009
Tesis Ditulis untuk Memenuhi Sebagian Persyaratan dalam Mendapatkan Gelar
Magister
PASCASARJANA
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI SURAKARTA
TAHUN 2017
ii
PENGARUH PROMOSI DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP
KEPUTUSAN NASABAH DALAM MENGAMBIL PEMBIAYAAN PADA
PT BPRS  INSAN MADANI KARTASURA SUKOHARJO
TAHUN 2017
Sri Surani
Abstrak
Tujuan penelitian ini untuk mengetahui pengaruh: 1) promosi terhadap
keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan; 2) kualitas pelayanan
terhadapkeputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan; 3) promosi dan
kualitas pelayananterhadap keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan di
PT BPRS Insan Madani Kartasura Sukoharjo Tahun 2017.
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif asosiatif. Penelitian ini
dilakukan di PT BPRS Insan Madani Kartasura Sukoharjo pada bulan Mei-Juni
2017. Populasi penelitian ini adalah nasabah pembiayaan PT BPRS Insan Madani
Kartasura sejumlah 182 nasabah. Sampel sejumlah 65 responden yang diambil
dengan teknik simple random sampling. Pengumpulan data menggunakan
kuesioner. Teknis analisis data menggunakan regresi berganda, uji F, uji t dan uji
determinasi. Sebelum menganalisis data dilakukan uji prasyarat asumsi klasik
yaitu uji normalitas,  uji multikolinieritas, dan uji heteroskedatisitas.
Hasil penelitian ini adalah:1) Promosi (X1) memiliki nilai t sebesar 2,645
dengan nilai Sig sebesar 0,048, nilai Sig lebih kecil dari 0,05 menunjukkan bahwa
pengujian signifikan, hal ini berarti promosi (X1) berpengaruh terhadap keputusan
nasabah dalam mengambil pembiayaan (Y); 2) kualitas pelayanan (X2) memiliki
nilai t sebesar 9,267 dengan nilai Sig sebesar 0,000, nilai Sig lebih kecil dari 0,05
menunjukkan bahwa pengujian signifikan, hal ini berarti kualitas pelayanan (X2)
berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan (Y);
3)Hasil analisis diperoleh nilai F hitung sebesar 4,510 dengan nilai Sig 0,000
sehingga nilai Sig lebih kecil 0,05 maka disimpulkan bahwa variabel promosi (X1)
dan kualitas pelayanan (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah
dalam mengambil pembiayaan (Y) di BPRS Insan Madani Kartasura Sukoharjo;
Hasil uji determinasi R2 diperoleh nilai 0,953 berarti 95,3% promosi dan kualitas
pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan nasabah dalam mengambil
pembiayaan, sisanya sebesar 4,7% dipengaruhi variabel lain diluar penelitian.
Hasil analisis regresi berganda yang diperoleh dari penelitian ini adalah
Y=7,709+0,038X1+0,959X2+e
Kata Kunci : promosi, kualitas pelayanan, keputusan nasabah dalam mengambil
pembiayaan
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THE INFLUENCE OF PROMOTION AND SERVICE QUALITY TO
CUSTOMER DECISION  IN TAKING FINANCING IN PT BPRS INSAN
MADANI KARTASURA SUKOHARJO
YEAR 2017
Sri Surani
Abstract
The purpose of this research were to know influence of: 1) the promotion to
customer decision in taking financing; 2) the service quality to customer decision
in taking financing; 3) the promotion and service quality to customer decision in
taking financing at PT BPRS Insan Madani Kartasura Sukoharjo Year 2017.
This research used associative quantitative method. This research was conducted
at PT BPRS Insan Madani Kartasura Sukoharjo in May - June 2017. The
population of this research was financing customer of PT BPRS Insan Madani
Kartasura of 182 customers. A sample of 65 respondents taken with simple
random sampling technique. Data collection used questionnaires. Technical
analysis of data using multiple regression, F test, t test and test of determination.
Before analyzing the data, the prerequisite test of classical assumption was test of
normality, multicollinearity test, and heteroskedatisitas test.
The results of this research were: 1) Promotion (X1) has a t value of 2.645 with a
Sig value of 0.048, Sig value smaller than 0.05 indicated that the test was
significant, this mean promotion (X1) affects the customer's decision to take the
financing Y); 2) the quality of service (X2) has a value of 9.267 with the Sig value
of 0.000, the Sig value smaller than 0.05 indicated that the test was significant, it
means the service quality (X2) affects the customer's decision to take the financing
(Y); 3)The result of analysis was calculated F value 4.510 with Sig 0.000 value so
that Sig value is smaller 0,05 hence it was concluded that promotion variable (X1)
and service quality (X2) have significant effect to customer decision in taking
financing (Y) in BPRS Insan Madani Kartasura Sukoharjo; Result of
determination test of R2 obtained value 0,953 mean 95,3% promotion and service
quality have positive effect to customer decision in taking financing, the rest equal
to 4,7% influenced by other variable outside of research. The result of multiple
regression analysis obtained from this research was Y = 7,709 + 0,038 X1 +
0,959X2 + e
Keywords: promotion, service quality, customer decision in taking financing
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MOTTO
“Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya”
(QS Al Baqarah (2) ayat 286)
“Musuh yang paling berbahaya di atas dunia ini adalah penakut dan bimbang.
Teman yang paling setia hanyalah keberanian dan keyakinan yang teguh”
(Andrew Jackson)
“Siapapun  yang  menempuh  suatu  jalan untuk mendapatkan ilmu, maka Allah
akan memberikan kemudahan jalannya menuju syurga”
(H.R. Muslim)
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1BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Perkembangan ekonomi syariah yang sangat pesat di Indonesia
berkaitan dengan tuntutan masyarakat muslim di Indonesia untuk melakukan
kegiatan ekonomi tanpa riba yang sesuai dengan Al Qur’an dan Al-Hadits.
Perbankan syariah merupakan suatu sistem perbankan yang dikembangkan
berdasarkan  syariah  (hukum)  Islam.  Menurut Inggrid (2009:61) usaha
pembentukan sistem ini didasarkan oleh  larangan  dalam  agama  Islam
terhadap riba serta larangan investasi untuk usaha-usaha yang dikategorikan
haram, dimana hal ini tidak dapat dijamin oleh sistem  perbankan
konvensional.
Dalam upaya merangkul masyarakat muslim ekonomi lemah,
pemerintah  telah mengatur didirikannya sebuah  lembaga  keuangan  yang
kerjanya  lebih  terpusat pada wilayah tertentu, misalnya di kabupaten,
kecamatan dan desa. Hal ini  bertujuan agar  semakin  meratanya  layanan
jasa  keuangan  bagi  seluruh  masyarakat. Untuk memberikan pelayanan
yang lebih luas kepada masyarakat bawah, maka dibentuklah Bank
Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) dengan tujuan yaitu untuk meningkatkan
kesejahteraan ekonomi umat Islam terutama kelompok masyarakat ekonomi
lemah yang pada umumnya berada di daerah  pedesaan dan di tingkat
kecamatan.
2Berdirinya  BPR  Syariah  di  Indonesia  selain  didasari  oleh
tuntutan  bermuamalah  secara  Islam  yang  merupakan  keinginan  kuat  dari
sebagian  umat  Islam  di  Indonesia,  juga  sebagai  langkah  aktif  dalam
rangka  restrukturisasi  perekonomian  Indonesia  yang  dituangkan  dalam
berbagai  paket  kebijaksanaan  keuangan,  moneter,  perbankan  secara
umum. Secara  khusus  adalah  mengisi  peluang  terhadap  kebijaksanaan
yang  membebaskan  bank  dalam  penetapan tingkat  suku  bunga  (Rate
Interest),  yang  kemudian  dikenal  dengan  bank  tanpa  bunga.
Para calon nasabah yang tidak ingin menggunakan sistem bunga
(riba), dapat memanfaatkan Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) untuk
menjadikan pilihan dalam bertransaksi. Riba dalam bentuk apapun dengan
alasan apapun juga dilarang oleh Allah SWT, sebagaimana dalil tentang riba
dalam firman Allah SWT sebagai berikut :
Qur’an Surat (QS) Al-Baqarah (2:276) menyatakan :
Artinya : “Allah memusnahkan riba dan menyuburkan sedekah, dan
Allah tidak menyukai setiap orang yang tetap dalam kekafiran, dan selalu
berbuat dosa” (Departemen Pendidikan Agama Republik Indonesia, 2001:99).
Qur’an Surat (QS) Al Baqarah (2:278) menyatakan :
Artinya : “Hai orang-orang yang beriman, bertaqwalah kepada Allah
3dan tinggalkan sisa riba (yang belum dipungut) jika kamu orang-orang yang
beriman” (Departemen Pendidikan Agama Republik Indonesia, 2001:99).
Qur’an Surat (QS) An-Nisa (4:16) menyatakan :
Artinya: “dan disebabkan mereka memakan riba, padahal
sesungguhkan mereka telah dilarang padanya, dan karena mereka memakan
harta benda orang dengan jalan batil. Kami telah menyediakan untuk orang-
orang yan kafir di antara mereka itu siksa yang pedih. (Departemen
Pendidikan Agama Republik Indonesia, 2001:99).
Beberapa firman Allah SWT tersebut di atas cukup menggetarkan hati
umat Islam, betapa bahayanya akibat yang diperoleh orang-orang yang tidak
menghentikan riba atau bentuk-bentuk kegiatan usaha yang berbau riba.
Macam-macam riba tersebut berdampak buruk terhadap kehidupan pribadi
dan sosial. Hal inilah yang membuat nasabah lebih aman menggunakan
produk-produk BPRS.
Meskipun banyak dalil dalam Al Qur’an yang mengatakan bahwa riba
itu haram, namun pengetahuan dan pemahaman masyarakat pada umumnya
masih kurang. Pada umumnya masyarakat kurang memahami dan
mengetahui apa itu bank syariah dan bagaimana pengoperasiannya.
Masyarakat lebih mengetahui dan memahami bank konvensional dibanding
bank syariah, karena kehadiran bank konvensional yang lebih dulu
dibanding kehadiran bank syariah. Mayoritas masyarakat beragama Islam
4merupakan peluang pasar yang sangat besar bagi perkembangan bank
syariah, karena umat muslim Indonesia adalah konsumen utama bagi bank
syariah atau merupakan pangsa pasarnya bank syariah.
Banyak aspek yang  mengakibatkan masyarakat tidak menggunakan
jasa perbankan syariah, salah satunya adalah kurangnya informasi akibat
dari kurangnya promosi yang dilakukan oleh perbankan syariah. Promosi
merupakan suatu kegiatan untuk mengkonsumsikan, memberi pengetahuan
dan keyakinan orang tentang suatu produk agar ia mengetahui dan
mengikuti kehebatan produk tersebut, membeli dan memakai produk
tersebut, juga mengikat pikiran  dan  perasaannya dalam suatu wujud
loyalitas terhadap produk (Didih Suryadi, 2001:8). Dengan adanya promosi
bertujuan agar masyarakat dapat memahami dengan baik atas produk jasa
yang ditawarkan oleh perusahaan sehingga masyarakat tersebut dapat
mengambil keputusan untuk bertransaksi di bank syariah.
Menurut Kotler (2005:264) elemen utama yang merupakan pendukung
dari promosi, yaitu: periklanan (advertising), promosi penjualan (sales
promotion), publisitas (publicity), penjualan pribadi (personal selling) dan
penjualan langsung (direct marketing). Kelima elemen tersebut akan menjadi
penentu utama efektifitas  kegiatan promosi perusahaan. Bank adalah
suatu perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa keuangan, harus
memenangkan persaingan yang semakin kompetitif. Perjuangan untuk
menambah nasabah harus diupayakan berulang, dan bila hal ini dapat
dilakukan dan terus bertahan maka bank tersebut berkembang secara
5dinamis. Oleh karena itu bank harus memahami benar siapa pasar sasarannya
sehingga dapat dibuat promosi yang tepat.
Selain strategi yang digunakan melalui promosi untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan nasabah, bank syariah juga harus meningkatkan
kualitas pelayanan. Karena konsumen dapat memutuskan untuk melakukan
pembelian terhadap suatu produk atau jasa, salah satunya berdasarkan
kualitas pelayanan yang baik.
Kualitas layanan merupakan salah satu unsur penilaian konsumen
terhadap perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa. Nasabah tentunya
memiliki harapan akan layanan yang berkualitas. Layanan yang berkualitas
adalah layanan yang secara ekonomis menguntungkan dan secara prosedural
mudah serta menyenangkan. Berawal dari kebutuhan tersebut, kemudian
nasabah memperoleh layanan atas suatu kebutuhannya. Layanan yang
diterima nasabah akan dipersepsikan sebagai baik, standar, atau buruk.
Persepsi nasabah ini merupakan bentuk akhir pembentukan citra kualitas jasa.
Persepsi nasabah terhadap kualitas layanan inilah yang merupakan penilaian
menyeluruh atas keunggulan suatu jasa.
Untuk menilai kualitas pelayanan, Parasuraman, et. Al dalam Tjiptono
(2007: 62) telah mengajukan 5 faktor yang digunakan dalam menilai kualitas
pelayanan, yaitu tangible (bukti fisik), reliability (keandalan),
responsiveness (daya tanggap), assurance (jaminan), empathy (empati).
Kualitas pelayanan merupakan suatu bentuk penilaian konsumen terhadap
tingkat pelayanan yang diterima (perceived service) dengan tingkat layanan
6yang diharapkan (expected service). Kelima aspek kualitas ini bila
diterapkan secara bersama dapat membangun layanan yang berkualitas prima
dan memuaskan, sehingga dapat dikatakan bahwa kualitas layanan
mempunyai pengaruh yang cukup besar dalam menentukan minat nasabah
untuk menggunakan jasa keuangan dalam hal ini adalah jasa perbankan.
PT BPRS Insan Madani adalah salah satu perusahaan yang bergerak di
bidang  jasa perbankan yang  berprinsip syariah Islam. Produk jasa yang
ditawarkan di PT BPRS Insan Madani Kartasura meliputi produk
simpanan seperti Tabungan Wadiah, Tabungan Mudharabah dan Deposito
Mudharabah 1 (satu) bulan, sedangkan produk pembiayaan meliputi
Pembiayaan Murabahah, Musyarakah dan Mudharabah. Masalah yang
terjadi di PT BPRS Insan Madani Kartasura apabila dilihat melalui
Laporan Keuangan Publikasi Triwulanan menunjukkan bahwa jumlah
pembiayaan yang diambil nasabah selama 3 (tiga) tahun terakhir selalu
mengalami penurunan, seperti ditunjukkan pada tabel 1.1.  berikut ini :
Tabel 1.1.
Tabel Penyaluran Pembiayaan pada PT BPR Syariah Insan Madani
Kartasura Sukoharjo Tahun 2014 hingga 2016
(dalam ribuan rupiah)
No Periode PembiayaanMurabahah
Pembiayaan
Musyarakah
Pembiayaan
Mudharabah
1 Desember 2014 9.532.731 26.391.382 2.193.657
2 Desember 2015 8.898.260 25.920.847 1.993.657
3 Desember 2016 8.840.571 21.444.512 1.711.750
Sumber : http://www.bi.go.id
Penurunan jumlah pembiayaan pada PT BPR Syariah Insan Madani Kartasuro
7Sukoharjo tersebut bisa terjadi  karena  beberapa  faktor  yang  muncul  dari
pihak  bank  maupun dari para calon nasabah yang belum mengetahui PT
BPR Syariah Insan Madani Kartasuro Sukoharjo.
PT BPR  Syariah Insan Madani Kartasuro Sukoharjo selalu melakukan
promosi dan meningkatkan kualitas pelayanan untuk bertahan dalam
persaingan  yang ketat.  Mengingat  PT BPR Syariah Insan Madani Kartasuro
Sukoharjo adalah bank berbasis  syariah  di Indonesia,  maka  peneliti  tertarik
untuk  mengetahui  dan  meneliti  sejauh  mana  promosi dan kualitas
pelayanan yang  telah dilakukan  dan diberikan oleh PT BPRS Insan Madani
Kartasuro Sukoharjo dalam  meningkatkan  jumlah  pembiayaan, karena pada
kenyataan yang terjadi jumlah pembiayaan selama 3 (tiga) tahun terakhir
selalu mengalami penurunan.
Dengan persaingan yang semakin kompetitif, dan untuk mendapatkan
nasabah yang banyak dan sesuai dengan target atau tujuan dari BPRS maka
diperlukannya sistem promosi dan mutu pelayanan yang sesuai dengan
prosedur dari bank tersebut. Penelitian sebelumnya yang dilakukan Aditya
(2015) bahwa bauran pemasaran dan kualitas pelayanan berpengaruh
positif terhadap keputusan nasabah dalam mengambil kredit. Hasil
penelitian ini sejalan dengan penelitian Agus Basuki, Ma’mun Sarma dan
Budi Purwanto (2008), Sekar Raditie (2012) dan Archi Fitrian Yuananda
(2012) dalam jurnal Shobirin, Azis dan Maria (2016:10) yang
menyimpulkan ada pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan
pengambilan kredit. Hal ini mengindikasikan para perusahaan akan selalu
8berusaha memberikan kualitas pelayanan yang terbaik pada produk atau
jasa mereka, kualitas pelayanan yang diberikan oleh perusahaan
memegang peranan yang cukup penting dalam mendukung kesuksesan
produk di pasar yang telah ditetapkan.
Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Promosi dan Kualitas
Pelayanan Terhadap  Keputusan Nasabah dalam Mengambil Pembiayaan
pada PT BPR  Insan Madani Kartasura Sukoharjo Tahun 2017”
B. Pembatasan Masalah
Pembatasan ruang lingkup penelitian ditetapkan agar dalam
penelitian nanti terfokus pada pokok permasalahan yang ada beserta
pembahasannya, sehingga diharapkan tujuan penelitian tidak menyimpang
dari sasarannya. Ruang lingkup penelitian ini dilakukan terbatas pada
pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan pada PT BPRS Insan Madani Kartasura Sukoharjo.
C. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan, maka perumusan
masalah dalam penelitian ini adalah:
1. Apakah promosi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan nasabah dalam mengambil Pembiayaan pada  PT BPRS  Insan
Madani Kartasura Sukoharjo Tahun 2017?
92. Apakah kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap  keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan pada PT
BPRS  Insan Madani Kartasura Sukoharjo Tahun 2017?
3. Apakah promosi dan kualitas secara simultan berpengaruh signifikan
terhadap  keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan pada  PT
BPRS  Insan Madani Kartasura Sukoharjo Tahun 2017?
D. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang ditetapkan di atas, maka tujuan
yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh:
1. Promosi terhadap keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan pada
PT BPRS Insan Madani Kartasura Sukoharjo Tahun 2017.
2. Kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah dalam mengambil
pembiayaan pada PT BPRS Insan Madani Kartasura Sukoharjo Tahun
2017.
3. Secara simultan promosi dan kualitas pelayanan terhadap  keputusan
nasabah dalam mengambil Pembiayaan pada  PT BPRS  Insan Madani
Kartasura Sukoharjo Tahun 2017.
E. Manfaat Penelitian
Dalam penelitian ini, hasil yang akan dicapai diharapkan membawa
manfaat antara lain sebagai berikut :
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1. Kegunaan teoritis
Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan dapat dimanfaatkan dan
dijadikan acuan secara teoritis serta menambah khasanah ilmiah terutama
di bidang perbankan syariah.
2. Kegunaan Praktis
Pada penelitian ini diharapkan dapat digunakan dan dimanfaatkan bagi
penulis dan para pihak-pihak lain yang berkepentingan, yaitu bagi :
a. Bagi Penulis
Hasil penelitian ini diharapakan bisa bermanfaat bagi penulis
maupun para pembaca dan sebagai sumbangan dari penulis terhadap
ilmu pengetahuan dan juga bisa menjadi sumber  pengalaman jika
peneliti kelak di bidang perbankan.
b. Bagi PT BPRS Insan Madani Katasura
Pada penelitian ini diharapkan bisa digunakan sebagai bahan
referensi dan  kontribusi  bagi  PT BPRS Insan Madani Katasura.
Pertimbangan oleh pihak PT BPRS Insan Madani Katasura untuk
mengevaluasi dan mengambil kebijakan selanjutnya khususnya
dalam hal promosi dan kualitas pelayanan dalam usaha  untuk
meraih segmen pasar yang lebih luas pada pemasaran produk di PT
BPRS Insan Madani Kartasura khususnya produk pembiayaan.
c. Bagi Nasabah
Hasil penelitian ini juga diharapkan dapat digunakan sebagai bahan
pertimbangan para nasabah bagaimana  sebenarnya kualitas  dari
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bank yang mereka jadikan tempat penyimpanan dan peminjaman
uang.
d. Bagi Peneliti Selanjutnya
Hasil penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan kontribusi atau
pikiran yang dijadikan dasar pijakan penelitian sejenis.
BAB II
KAJIAN TEORI DAN PENGAJUAN HIPOTESIS
A. Deskripsi Teori
1.  Promosi
a. Pengertian Promosi
Promosi merupakan salah satu variabel di dalam marketing mix
yang sangat penting  dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran
produk atau jasa. Istilah promosi menurut William G. Nickels dalam
Swasta dan Irawan (2000:349) adalah arus informasi atau persuasi satu
arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada
tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Sedangkan
menurut Martin L.Bell dalam Basu Swasta dan Irawan (2000:349)
promosi adalah semua jenis kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk
mendorong permintaan. William D. Perreault dan E. Jerome McCarthy
(2006:318) menyatakan bahwa: “Promotion is communicating
information between seller and potential buyer or others in the
channel to influence attitudes and behavior”.
Berdasarkan definisi di atas pada hakikatnya promosi
merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran, yaitu aktivitas
pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/
membujuk, dan/ atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan
produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk
yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.
b. Bauran Promosi
Suatu produk bagaimanapun bermanfaatnya jika tidak dikenal
konsumen maka produk tersebut tidak akan diketahui dan bermanfaat
bagi konsumen. Oleh karena itu perusahaan harus melakukan cara agar
konsumen dapat mengetahui produk perusahaan tersebut. Serta
berusaha mempengaruhi konsumen untuk dapat menciptakan
permintaan atas produk tersebut, kemudian dipelihara dan
dikembangkan. Usaha tersebut dapat dilakukan dengan melakukan
rangkaian kegiatan promosi sebagai salah satu acuan pemasaran.
Kegiatan promosi dilakukan sejalan dengan rencana pemasaran
secara keseluruhan serta direncanakan akan diarahkan dan dikendalikan
dengan baik, diharapkan akan dapat berperan secara baik dalam
meningkatkan penjualan.
Untuk memahami lebih jauh tentang promosi beberapa ahli
pemasaran mendefinisikan promosi sebagai salah satu bagian terpenting
dalam dan sangat menentukan arah tujuan perusahaan. Untuk mencapai
tujuan tersebut perlu diketahui bentuk-bentuk promosi yang efektif
serta terkait dengan komunikasi yang baik di antara bentuk-bentuk
promosi yang ada yang kebih dikenal promotion mix. Menurut
Philip Kotler (2005:264) promotion mix terdiri dari atas 5 perangkat
utama yakni:
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1. Advertising (Periklanan)
Merupakan semua penyajian non personal, promosi ide-ide,
promosi produk atau jasa yang dilakukan sponsor tertentu yang
dibayar.
2. Sales Promotion (Promosi Penjualan)
Berupa insentif jangka pendek untuk mendorong keinginan
mencoba atau membeli suatu produk atau jasa.
3. Personal Selling (Penjualan Pribadi)
Interaksi langsung dengan calon pembeli atau lebih untuk
melakukan presentasi, menjawab langsung dan menerima pesanan.
4. Publicity (Publisitas)
Berbagai program untuk mempromosikan dan atau melindungi citra
perusahaan atau produk individualnya.
5. Direct Selling (Penjualan Langsung)
Penggunaan surat, telepon, faksimil, email dan alat penghubung
nonpersonal lain untuk berkomunikasi secara dengan atau
mendapatkan tanggapan langsung dari pelanggan tertentu dan calon
pelanggan.
c. Alat-Alat Promosi
Banyak alat yang dapat digunakan untuk mencapai tujuan
dari promosi penjualan. Gambaran mengenai alat-alat promosi
penjualan adalah sebagai berikut:
1) Contoh  produk (sample) adalah tawaran produk sejumlah
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tertentu produk untuk percobaan
2) Kupon  (coupons) adalah  sertifikat yang  memberi pembeli
penghematan ketika mereka menggunakan produk yang telah
ditentukan
3) Tawaran pengembalian uang/rabat (cash refund offers) adalah
tawaran untuk mengembalikan uang atas harga penjualan produk
kepada konsumen yang mengirimkan bukti pembelian kepada
pabrikan.
4) Kemasan dengan harga potongan (price packs) adalah potongan
harga yang ditandai oleh produsen secara langsung pada label atau
kemasan. Ada yang berupa kemasan yang dijual dengan potongan
harga atau berupa sebuah kemasan gabungan.
5) Bingkisan (premiums) adalah barang yang ditawarkan gratis
atau  dengan harga murah sebagai sebuah insentif bagi pembelian
sebuah produk.
6) Barang iklan khusus (advertising specialties) adalah barang yang
berguna yang dicetaki nama pemasang iklan, diberikan sebagai
hadiah kepada konsumen.
7) Hadiah pelanggan (prize) adalah uang tunai atau hadiah lain atas
penggunaan regular produk atau jasa tertentu perusahaan.
8) Kontes, undian berhadiah dan permainan adalah kegiatan-
kegiatan  promosi yang memberikan konsumen kesempatan
untuk memenangkan sesuatu seperti uang tunai, perjalanan, atau
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barang lain dengan mengandalkan nasib baik atau usaha tambahan.
9) Imbalan kesetiaan (patronage award) adalah hadiah dalam bentuk
uang tunai atau dalam bentuk lain yang sebanding dengan
besarnya kesetiaan pembeli kepada penjual atau kelompok penjual
tertentu.
10) Diskon adalah pengurangan langsung terhadap harga atas
pembelian selama satu periode tertentu.
11) Tunjangan adalah  uang  promosi  yang  dibayarkan  oleh
pabrikan  kepada pengecer sebagai imbalan atas kesediaan
pengecer menampilkan produk pabrikan dalam acara tertentu.
12) Barang gratis adalah memberi imbalan barang kepada para
perantara, apabila mereka membeli sejumlah tertentu.
13) Konvensi  dan  pameran  dagang  adalah  suatu kegiatan yang
dilakukan perusahaan untuk memperkenalkan produknya dalam
acara tertentu.
14) Kontes penjualan adalah kontes bagi  tenaga penjualan atau
dealer untuk memotivasi peningkatan kinerja penjualan mereka
selama satu periode tertentu.
d. Tujuan Promosi
Tujuan utama dari promosi menurut Fandi Tjiptono (2008:221)
adalah menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk, serta
mengingatkan pelanggan sasaran tentang  perusahaan dan bauran
pemasarannya. Secara rinci ketiga tujuan promosi tersebut dapat
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dijabarkan sebagai berikut:
1) Menginformasikan (informing), dapat berupa:
a) Menginformasikan pasar mengenai keberadaan produk baru,
b) Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk,
c) Menyampaikan perubahan harga kepada pasar,
d) Menjelaskan cara kerja suatu produk,
e) Menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh perusahaan,
f) Meluruskan kesan yang keliru,
g) Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli,
h) Membangun citra perusahaan.
2)  Membujuk pelanggan sasaran ( persuading) untuk:
a) Membentuk pilihan merek,
b) Mengalihkan pilihan ke merek tertentu,
c) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk,
d) Mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga,
e) Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga
(salesman).
3)  Mengingatkan (reminding), terdiri atas:
a) Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan
dibutuhkan dalam waktu dekat,
b) Mengingatkan pembeli akan tempat-tempat yang
menjual produk perusahaan,
c) Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye
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iklan,
d) Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk
perusahaan
e. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Nasabah dalam
Mengambil  Pembiayaan
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu
program pemasaran. Bagaimana pun berkualitasnya suatu produk,
apabila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa
produk itu akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah
membelinya. Pada hakikatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi
pemasaran. Komunikasi  pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang
berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk, dan
mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar
bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan
perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono,2008:221). Adanya promosi
yang dilakukan, maka dengan cepat masyarakat akan mengetahui
kelebihan-kelebihan yang ditawarkan oleh suatu produk.
Hal ini sesuai dalam jurnal penelitian Rengganing (2015:9) yang
menyatakan bahwa variabel aktivitas promosi berpengaruh  terhadap
keputusan  mengambil pembiayaan pada Kospin Jasa Layanan Syariah
Pekalongan. Demikian juga dalam jurnal penelitian Darna dan Dita
(2013:17) yang menyatakan bahwa secara simultan bauran promosi
sangat berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
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pengambilan produk pembiayaan KPR Platinum iB Pada Bank X
Syariah Cabang Harmoni Jakarta.
2. Kualitas Pelayanan
a.  Pengertian Kualitas Pelayanan
Menurut  William J. Stanton (2000:220), layanan adalah
kegiatan yang dapat didefinisikan secara tersendiri yang pada
hakekatnya bersifat tak teraba (intangible), yang merupakan
pemenuhan kebutuhan, dan tidak harus terikat penjualan produk
atau jasa lain. Sedangkan menurut Kotler (2001:83), definisi
pelayanan adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan
oleh suatu pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud
dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun. Produksinya dapat
dikaitkan atau tidak dikaitkan pada satu produk fisik.
Pada umumnya pelayanan yang bertaraf tinggi akan
menghasilkan kepuasan yang tinggi serta pembelian ulang yang lebih
sering. Menurut Lovelock dalam Tjiptono (2007:58), mengemukakan
bahwa kualitas layanan merupakan tingkatan kondisi baik buruknya
sajian yang diberikan oleh perusahaan jasa dalam rangka memuaskan
konsumen dengan cara memberikan atau menyampaikan jasa yang
melebihi harapan konsumen. Jadi penilaian konsumen terhadap
kualitas pelayanan merupakan refleksi persepsi evaluatif   terhadap
pelayanan yang diterimanya pada waktu tertentu.
Kualitas layanan menurut Wyckof dalam Tjiptono (2007:7)
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adalah tingkat keunggulan yang   diharapkan   dan   pengendalian   atas
tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan/
konsumen. Deming dalam Tjiptono (2007:7) mendefinisikan kualitas
menurut konteks, persepsi customer dan kebutuhan serta kemauan
customer, yaitu :
1)  Kualitas bergantung pada apa yang dikehendaki dan dibutuhkan
oleh customer.
2) Kualitas adalah penilaian subyektif customer. Penilaian ini
ditentukan oleh persepsi  customer dalam  melihat serta
merasakan  apa yang  sudah didapat terhadap produk atau jasa.
Jadi yang penting adalah bagaimana produk atau jasa
dipersepsikan oleh customer dan kapan persepsi customer berubah.
3) Kualitas tidak dapat didefinisikan apabila tidak dikaitkan dengan
suatu konteks tertentu. Kualitas adalah suatu karakteristik atau
atribut daripada sesuatu.
b.  Dimensi Kualitas Layanan
Layanan memainkan peranan yang sangat penting karena
merupakan aktivitas pendukung dalam kegiatan pemasaran. Kualitas
layanan  merupakan  perbedaan antara kenyataan dengan harapan
konsumen atas layanan yang mereka terima. Dalam bisnis jasa
kualitas layanan menjadi kunci keberhasilan perusahaan.
Menurut Zeithaml, Berry, dan Parasuraman dalam Tjiptono
(2007:273), untuk mengevaluasi kualitas jasa pelanggan umumnya
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menggunakan 5 dimensi adalah sebagai berikut :
1) Tangibles (Bukti Langsung)
Tangibles atau bukti langsung merupakan bukti nyata dari
kepedulian dan perhatian yang diberikan oleh penyedia jasa
kepada konsumen. Definisi  bukti  langsung menurut
Lupiyoadi (2013:148) yaitu kemampuan suatu perusahaan
dalam menunjukkan ekstensi kepada pihak eksternal. Penampilan
dan kemampuan sarana dan prasarana fisik perusahaan dan
keadaan lingkungan sekitarnya adalah bukti nyata dari pelayanan
yang diberikan oleh pemberi jasa yang meliputi fasilitas fisik
(gedung, gudang dan lain sebagainya), perlengkapan dan
peralatan yang dipergunakan (teknologi), serta penampilan
pegawainya. Pentingnya dimensi tangibles ini akan
menumbuhkan  image penyedia  jasa terutama bagi konsumen
baru dalam mengevaluasi kualitas jasa. Jadi yang dimaksud
dengan dimensi tangibles adalah suatu lingkungan fisik dimana
jasa disampaikan dan dimana perusahaan dan konsumennya
berinteraksi dan komponen-komponen tangibles akan
memfasilitasi komunikasi  jasa tersebut. Komponen-komponen
dari dimensi  tangibles meliputi penampilan fisik seperti
gedung, ruangan front-office, tempat parkir, kebersihan,
kerapian, kenyamanan ruangan, dan penampilan karyawan.
2) Reliability (Kehandalan)
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Reliability atau keandalan merupakan kemampuan perusahaan
untuk melaksanakan jasa sesuai dengan apa yang telah
dijanjikan secara tepat waktu. Keandalan  adalah  suatu ukuran
hasil karena  pelanggan  (customer) menilainya setelah
mengalami jasa tersebut. Kehandalan menurut Lupiyoadi
(2013:148) adalah kemampuan perusahaan untuk memberikan
pelayanan sesuai yang dijanjikan secara akurat dan terpercaya.
Kinerja harus sesuai dengan harapan pelanggan yang berarti
ketepatan waktu, pelayanan yang sama, untuk semua pelanggan
tanpa kesalahan, sikap yang simpatik dan akurasi yang tinggi.
Pentingnya dimensi ini adalah kepuasan konsumen  akan
menurun  bila jasa  yang  diberikan  tidak sesuai  dengan  yang
dijanjikan. Jadi komponen atau unsur dimensi reliability ini
merupakan kemampuan perusahaan dalam menyampaikan jasa
secara tepat waktu dan akurat .
3) Responsiveness (Daya Tanggap)
Responsiveness atau daya tanggap merupakan kemampuan
perusahaan yang dilakukan oleh karyawan untuk memberikan
pelayanan dengan cepat dan tanggap. Daya tanggap dapat
menumbuhkan persepsi yang positif terhadap kualitas jasa yang
diberikan. Termasuk didalamnya jika terjadi kegagalan atau
keterlambatan  dalam penyampaian jasa, pihak penyedia jasa
berusaha memperbaiki atau meminimalkan kerugian konsumen
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dengan segera. Menurut Lupiyoadi (2013:148) daya tanggap
adalah suatu kemauan untuk membantu dan memberikan
pelayanan yang cepat (responsif) dan tepat kepada pelanggan,
dengan penyampaian informasi yang jelas.  Berdasarkan pendapat
tersebut maka dapat diimpulkan bahwa dimensi  ini menekankan
pada  perhatian dan  kecepatan karyawan yang terlibat untuk
menanggapi permintaan,  pertanyaan,  dan keluhan konsumen.
Jadi komponen  atau unsur  dari dimensi  ini terdiri dari
kesigapan  karyawan  dalam melayani   pelanggan,   kecepatan
karyawan   dalam   melayani   pelanggan,   dan penanganan
keluhan serta kritikan pelanggan.
4) Assurance (Jaminan)
Assurance atau jaminan merupakan pengetahuan dan perilaku
employe untuk membangun kepercayaan dan keyakinan pada diri
konsumen dalam mengkonsumsi jasa yang ditawarkan. Dimensi
ini sangat penting karena melibatkan persepsi konsumen
terhadap resiko ketidakpastian yang tinggi terhadap kemampuan
penyedia jasa. Perusahaan membangun kepercayaan dan
kesetiaan konsumen melalui karyawan yang terlibat langsung
menangani konsumen. Menurut Lupiyoadi (2013:149) jaminan
adalah pengetahuan, kesopansantunan dan kemampuan para
pegawai perusahaan untuk menumbuhkan rasa percaya para
pelanggan kepada perusahaan. Terdiri dari beberapa komponen
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antara lain komunikasi (communication), kredibilitas (credibility),
keamanan (security), kompetensi (competence) dan sopan santun
(coutesy). Jadi komponen  dari dimensi  ini terdiri dari
kompetensi karyawan  yang meliputi ketrampilan, pengetahuan
yang dimiliki karyawan untuk melakukan pelayanan dan
kredibilitas perusahaan yang meliputi hal-hal yang berhubungan
dengan kepercayaan konsumen kepada perusahaan seperti,
reputasi perusahaan, prestasi dan lain-lain.
5) Emphaty (Empati)
Emphaty merupakan kemampuan perusahaan yang dilakukan
langsung oleh karyawan untuk memberikan perhatian kepada
konsumen secara individu, termasuk juga kepekaan akan
kebutuhan   konsumen. Menurut Lupiyoadi (2013:149) empati
adalah memberikan perhatian yang tulus dan bersifat individual
atau pribadi yang diberikan kepada para pelanggan dengan
berupaya memahami keinginan konsumen. Jadi komponen dari
dimensi ini merupakan gabungan dari akses (access) yaitu
kemudahan untuk memanfaatkan jasa yang ditawarkan oleh
perusahaan, komunikasi merupakan kemampuan melakukan
untuk menyampaikan informasi kepada konsumen atau
memperoleh masukan dari konsumen dan pemahaman merupakan
usaha untuk mengetahui dan memahami kebutuhan dan keinginan
konsumen.
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Dalam  penelitian ini untuk mengukur  kualitas pelayanan
BPRS Insan Madani akan dipergunakan kelima dimensi kualitas
pelayanan dari Zeithaml, Berry, dan Parasuraman di atas karena
dimensi yang dikembangkan merupakan dimensi yang paling banyak
dipakai untuk meneliti kualitas jasa.
c. Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Nasabah
dalam Mengambil Pembiayaan
Kualitas pelayanan telah menjadi faktor yang sangat dominan
terhadap keberhasilan organisasi, baik profit maupun non profit
seperti jasa perbankan, jasa penerbangan dan lain-lain. Salah satu cara
yang membedakan perusahaan jasa dengan perusahaan bukan jasa
adalah pemberian pelayanan dengan kualitas yang konsisten yakni
memenuhi ekspektasi pelanggan sasaran (A.Usmara,2001:229).
Kualitas pelayanan terbaik merupakan suatu profit strategi untuk
meningkatkan lebih banyak pelanggan yang baru dan menghindari
kaburnya pelanggan serta menciptakan keunggulan khusus.
Menurut Lovelock dalam Tjiptono (2007:58), mengemukakan
bahwa kualitas layanan merupakan tingkatan kondisi baik buruknya
sajian yang diberikan oleh perusahaan jasa dalam rangka memuaskan
konsumen dengan cara memberikan atau menyampaikan jasa yang
melebihi harapan konsumen. Jadi penilaian konsumen terhadap
kualitas pelayanan merupakan refleksi persepsi evaluatif   terhadap
pelayanan yang diterimanya pada waktu tertentu.
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Kualitas pelayanan dibangun atas perbandingan suatu faktor
utama yaitu persepsi pelanggan atas layanan yang nyata mereka
terima dengan layanan yang sesungguhnya diharapkan atau
diinginkan. Dengan demikian kualitas pelayanan (service quality)
merupakan seberapa jauh perbedaan antara kenyataan dengan
harapan pelanggan atas layanan yang mereka terima atau peroleh.
Jika kenyataan lebih dari yang diharapkan, maka layanan dapat
dikatakan bermutu, sedangkan jika kenyataan kurang dari yang
diharapkan maka layanan dapat dikatakan tidak bermutu.
Pelayanan yang baik dan bermutu akan mempengaruhi seorang
kounsumen atau nasabah untuk menggunakan suatu produk
perusahaan. Dalam hal ini termasuk produk pembiayaan yang
dikeluarkan oleh jasa perbankan syariah. Sehingga kualitas
pelayanan yang diberikan suatu jasa perbankan syariah kepada
nasabah akan mempengaruhi keputusan nasabah dalam mengambil
produk pembiayaan. Hal ini sejalan dengan penelitian dan
pemaparan beberapa teori yang ada seperti yang dikemukakan
dalam jurnal penelitian Aditya (2015) bahwa bauran pemasaran
dan kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan
nasabah dalam mengambil kredit. Hasil penelitian ini sejalan
dengan penelitian Agus Basuki, Ma’mun Sarma dan Budi
Purwanto (2008), Sekar Raditie (2012) dan Archi Fitrian
Yuananda (2012) dalam jurnal Shobirin, Azis dan Maria (2016:10)
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yang menyimpulkan ada pengaruh kualitas pelayanan terhadap
keputusan pengambilan kredit. Hal ini mengindikasikan para
perusahaan akan selalu berusaha memberikan kualitas pelayanan
yang terbaik pada produk atau jasa mereka, kualitas pelayanan
yang diberikan oleh perusahaan memegang peranan yang cukup
penting dalam mendukung kesuksesan produk di pasar yang telah
ditetapkan.
Dari pernyataan diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa
kualitas pelayanan sangat berpengaruh terhadap keputusan nasabah
untuk mengambil suatu produk dalam salah satunya produk
pembiayaan.
3. Keputusan Nasabah dalam Mengambil Pembiayaan
a. Keputusan Nasabah
Menurut Kotler (2003:212) mengemukakan bahwa, “Keputusan
adalah sebuah proses pendekatan penyelesaian masalah yang terdiri dari
pengenalan masalah, mencari informasi, beberapa penilaian alternatif,
membuat keputusan membeli dan perilaku konsumen setelah membeli”.
serangkaian proses yang terjadi pada perilaku manusia. Keputusan
konsumen merupakan tahapan proses akhir dari serangkaian proses
yang terjadi pada perilaku manusia. Model keputusan konsumen
merupakan urut-urutan proses yang lazim dijalani oleh tiap
individu konsumen ketika mengambil keputusan membeli. Model
keputusan tersebut yakni:
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1) Proses masuknya informasi. Pada proses masuknya informasi,
konsumen dipengaruhi oleh faktor eksternal seperti:
a) Upaya pemasar
Tujuan upaya pemasar mempengaruhi konsumen untuk membeli
produk perusahaan yang dipasarkan. Biasanya melalui
komunikasi.
b) Lingkungan sosial budaya
Pengaruh lingkungan sosial budaya, unsur-unsurnya bersumber
dari budaya, demografi, kelas sosial, referensi kelompok dan
keluarga.
2) Proses pertimbangan membeli
Dalam proses pertimbangan membeli terdapat sub-sub proses
yaitu:
a) Pengenalan kebutuhan
Pengenalan kebutuhan merupakan awal dari adanya
permasalahan yang dihadapi konsumen yang perlu segera
diselesaikan. Dalam mempertimbangkan tingkat pemenuhan
kebutuhan dan keinginan tersebut, secara psikologis konsumen
dipengaruhi oleh persepsinya.
b) Pencarian informasi sebelum membeli
Dengan persepsinya maka  seseorang akan mencari informasi
mengenai produk atau jasa yang akan dicari.
c) Pemilihan alternatif
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Memilih alternatif merupakan pekerjaan yang memerlukan
pertimbangan secara relatif atas ketersediaan beberapa
pilihan. Apabila tidak banyak pilihan yang tersedia, maka
akan terbatas pula pilihan alternatifnya. Analog dengan
pencarian informasi, semakin banyak informasi yang diperoleh
makin banyak pilihan alternatif. Dengan demikian terdapat
korelasi antara tersedianya informasi dengan kemungkinan
tersedianya pilihan alternatif.
3) Proses keputusan konsumen
a) Keputusan konsumen, beli/tidak beli
Keputusan konsumen bisa berupa beberapa kemungkinan,
yakni membeli, menunda membeli atau tidak membeli. Untuk
menunda membeli secara langsung dikategorikan sebagai tidak
atau belum membeli. Menunda membeli disebabkan  oleh
beberapa pertimbangan seperti belum yakin terhadap barang
yang akan dibeli.
b) Evaluasi pasca beli
Setelah keputusan diambil maka dengan sendirinya konsumen
memanfaatkan barang yang sudah dibeli untuk berbagai tujuan.
Salah satu tujuan adalah untuk memenuhi kebutuhan dan atau
menyelesaikan masalah yang dihadapi dalam arti mampu
memberikan solusi yang diharapkan. Apabila barang yang
telah dibeli memenuhi harapan maka konsumen tersebut
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merasakan kepuasan (Mulyadi Nitisusastro, 2012:195-216).
b. Peran dalam Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian barang / jasa seringkali melibatkan dua
pihak atau lebih. Umumnya ada lima peranan yang terlibat. Kelima
peran tersebut meliputi:
1) Pemrakarsa, yaitu orang pertama kali menyarankan ide untuk
membeli suatu barang/jasa
2) Pembawa pengaruh yaitu orang yang  memiliki pandangan
atau nasihat yang mempengaruhi keputusan pembelian.
3) Pengambil keputusan, yaitu orang yang menentukan keputusan
pembelian
4) Pembeli, yaitu orang yang melakukan pembelian secara nyata.
5) Pemakai, yaitu orang yang mengkonsumsi dan menggunakan
barang/jasa yang dibeli.
c. Model Lima Tahap
Kotler dan Keller (2005:184-190) menyebutkan bahwa
dalam proses keputusan pembelian ada beberapa tahap berupa:
1) Pengenalan  masalah yaitu tahapan dimana konsumen menyadari
suatu masalah atau kebutuhan yang dipicu oleh ransangan internal
atau eksternal.
2) Pencarian informasi yaitu tahapan dimana konsumen memasuki
pencarian informasi lebih mengenai suatu produk.
3) Evaluasi alternatif  merupakan  tahapan konsumen menggunakan
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informasi yang telah didapat (preferensi) untuk menilai secara
sadar atau rasional mengenai produk dalam sekelompok pilihan.
4) Keputusan pembelian adalah   tahapan dimana   konsumen
menetapkan produk yang akan dibeli.
5) Perilaku pasca pembelian merupakan tahap dimana tindakan
konsumen yang diambil  setelah pembelian didasarkan
kepuasan atau tidak kepuasan atas produk yang dibeli
Keputusan pengambilan jasa perbankan syariah
pembiayaan adalah pengambilan keputusan yang dilakukan oleh
nasabah atau konsumen untuk menggunakan jasa perbankan syariah
pembiayaan. Nasabah dalam mengambil keputusan untuk
menggunakan pembiayaan pastinya akan melalui beberapa tahapan
pengambilan keputusan. Tahapan tersebut terdiri dari: pengenalan
masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan
membeli atau pengambilan keputusan, dan perilaku sesudah
pembelian atau perilaku sesudah keputusan diambil. Nasabah dalam
memilih pembiayaan membutuhkan pencarian  informasi. Nasabah
akan mengumpulkan  informasi sebanyak-banyaknya mengenai bank
yang dapat membantu memenuhi akan kebutuhannya. Pada tahapan
evaluasi alternatif, nasabah mempelajari lebih dalam informasi
informasi yang didapatkan dan mengetahui kelemahan dan kelebihan
dari masing-masing bank serta jenis produk pembiayaan yang ada.
Tahap selanjutnya yaitu mengambil keputusan, pada tahap ini
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nasabah memilih salah satu alternatif dan mengambil pembiayaan
untuk memenuhi kebutuhan akan pinjaman. Setelah keputusan
diambil, maka dapat diketahui perilaku sesudah mengambil
keputusan  berupa kepuasan dan ketidakpuasan nasabah mengenai
keputusan yang diambil. Perilaku nasabah sesudah memutuskan
untuk mengambil pembiayaan  dapat dilihat dari  kepuasan atau
ketidakpuasan  nasabah  mengenai  dampak yang dihasilkan. Perilaku
nasabah sesudah memutuskan untuk mengambil pembiayaan dapat
digunakan untuk mengukur keputusan nasabah menggunakan
pembiayaan. Mengukur keputusan nasabah dalam menggunakan jasa
perbankan syariah pembiayaan dengan menggunakan indikator :
1) Pengenalan Masalah
Dalam hal ini keputusan nasabah menggunakan pembiayaan diukur
sesuai dengan kebutuhan untuk menyelesaikan masalah yang
dihadapi konsumen.
2) Pencarian Informasi
Pada tahapan pencarian informasi, keputusan nasabah dapat diukur
dengan pengalaman nasabah dalam mengakses atau mengumpulkan
informasi sehingga banyak informasi dapat diserap oleh nasabah.
3)  Evaluasi Alternatif
Pada tahapan evaluai alternatif, keputusan nasabah dapat dinilai
dengan pengalaman nasabah dalam mengevaluasi pilihan yang ada
dari banyaknya informasi yang didapatkan. Ketika nasabah telah
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melewati tahapan ini, maka nasabah memiliki berbagai informasi
tentang pembiayaan serta mengetahui kekurangan dan kelebihan
pembiayaan sehingga nasabah dapat memberikan penilaian
mengenai seberapa mudah menggunakan pembiayaan.
4) Keputusan membeli atau mengambil.
Dalam hal ini keputusan mengambil pembiayaan diukur sesuai
dengan perilaku nasabah atas keyakinan atau persepsi yang ada
setelah memilih atau mengambil jasa yang akan digunakan serta
apakah nasabah langsung menggunakan jasa tersebut atau tidak.
5) Perilaku Pasca Membeli
Sesudah memutuskan untuk mengambil pembiayaan nasabah
memberikan penilaian mengenai dampak pada masalah setelah
mendapatkan apa yang menjadi kebutuhannya melalui produk
pembiayaan.
d. Pembiayaan
1). Pengertian Pembiayaan
Dalam masyarakat Indonesia, selain dikenal istilah
utang-piutang, juga dikenal istilah kredit dalam perbankan
konvensional dan istilah pembiayaan dalam perbankan syari’ah.
Utang-piutang biasanya digunakan oleh masyarakat dalam konteks
pemberian  pinjaman kepada  pihak  lain.  Seseorang yang
meminjamkan hartanya kepada orang lain, maka ia dapat disebut telah
memberikan utang kepadanya. Adapun istilah kredit atau pembiayaan
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lebih banyak digunakan oleh masyarakat pada transaksi perbankan
dan pembelian yang tidak dibayar secara tunai. Secara esensial, antara
utang dan kredit atau pembiyaan tidak jauh berbeda dalam
pemaknaannya di masyarakat
Istilah pembiayaan pada intinya berarti I believe, I Trust, saya
percaya, saya menaruh kepercayaan. Perkataan pembiayaan yang
berarti (trust) berarti lembaga pembiayaan selaku sahib al-ma>l
menaruh kepercayaan kepada seseorang untuk melaksanakan amanah
yang diberikan. Dana tersebut harus digunakan dengan benar, adil,
dan harus disertai dengan ikatan dan syarat-syarat yang jelas dan
saling menguntungkan bagi kedua belah pihak. Pembiayaan pada
dasarnya diberikan atas dasar kepercayaan. Dengan demikian
pemberian pembiayaan adalah pemberian kepercayaan. Hal ini berarti
prestasi yang diberikan benar-benar harus diyakini dapat dikembalikan
oleh penerima pembiayaan sesuai dengan waktu dan syarat-syarat
yang telah disepakati bersama (Rivai, 2008:4).
Pembiayaan secara luas berarti “financing atau pembelanjaan yaitu
pendanaan yang dikeluarkan untuk mendukung investasi yang
telah   direncanakan, baik dilakukan sendiri maupun dikerjakan
oleh orang lain”. Dalam arti sempit, pembiayaan dipakai untuk
mendefinisikan pendanaan yang dilakukan oleh lembaga pembiayaan,
seperti bank syariah kepada nasabah (Muhammad, 2005 :260).
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Menurut Kasmir (2006:96) pengertian pembiayaan secara
umum adalah penyediaan uang atau tagihan yang dapat dipersamakan
dengan itu, berdasarkan  persetujuan atau kesepakatan antara bank
dengan pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai untuk
mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah jangka waktu
tertentu dengan imbalan atau bagi hasil.
Dari pengertian pembiayaan  di atas dapat disimpulkan bahwa
pembiayaan adalah suatu pemberian pinjaman berdasarkan prinsip
kepercayaan dan persetujuan pinjam-meminjam antara pemilik modal
dan pengusaha. Dimana pengusaha berkewajiban mengembalikan
hutangnya sesuai dengan persetujuan yang telah disepakati.
2).  Prinsip-prinsip Pembiayaan
Pemberian pembiayaan konvensional meminjamkan uang
kepada yang membutuhkan dan mengambil bagian keuntungan berupa
bunga dan provisi dengan cara membungakan uang yang dipinjam
tersebut. Prinsip meniadakan transaksi semacam ini dan mengubahnya
menjadi pembiayaan dengan tidak meminjamkan sejumlah uang pada
customer, tetapi membiayai proyek customer. Dalam hal ini, bank
berfungsi sebagai intermediasi uang tanpa meminjamkan uang dan
membungakan uang tersebut. Sebagai gantinya, pembiayaan usaha
customer tersebut dapat dilakukan dengan cara membelikan barang
yang dibutuhkan customer, lalu bank menjual kembali kepada
customer, atau dapat pula dengan cara mengikutsertakan modal dalam
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usaha customer (Rivai,2008:42).
Lazimnya dalam bisnis prinsip pembiayaan, ada tiga skim dalam
melakukan akad pada bank syariah, yaitu:
a) Prinsip bagi hasil
Fasilitas pembiayaan yang disediakan di sini berupa uang tunai
atau barang  yang dinilai dengan uang. Jika dilihat  dari sisi
jumlah, dapat menyediakan sampai 100% dari modal yang
diperlukan, ataupun dapat pula hanya sebagian saja berupa
patungan antar bank dengan pengusaha (customer). Jika dilihat
dari sisi bagi hasilnya, ada dua jenis bagi hasil (tergantung
kesepakatan), yaitu revenue sharing atau profit sharing. Adapun
dalam hal presentase bagi hasilnya dikenal dengan nisbah, yang
dapat disepakati dengan customer yang mendapat faslitas
pembiayaan pada saat akad pembiayaan. Prinsip bagi hasil ini
terdapat dalam produk-produk:
(1) Mudaharabah, yaitu akad kerja sama uaha antara dua pihak di
mana pihak pertama (s}a>hib al-mal) menyediakan seluruh
(100%) modal, sedangkan pihak lainnya menjadi pengelola.
Keuntungan usaha secara mudharabah dibagi menurut
kesepakatan yang dituangkan dalam kontrak, sedangkan apabila
rugi ditanggung oleh pemilik modal selama kerugian itu bukan
akibat kelalaian pengelola. Seandainya kerugian itu diakibatkan
karena kecurangan atau kelalaian pengelola, maka pengelola
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harus bertanggung jawab atas kerugian tersebut (Antonio,
2001:95).
(2)Musyarakah, yaitu akad kerja sama antara dua pihak atau lebih
untuk suatu usaha tertentu di mana masing-masing pihak
memberikan kontribusi dana (atau amal /expertise) dengan
kesepakatan bahwa keuntungan dan risiko akan ditanggung
bersama sesuai dengan kesepakatan (Antonio, 2001:90).
(3)Muzara’ah, yaitu akad kerja sama atau percampuran pengolahan
pertanian antara pemilik lahan dengan penggarap dengan sistem
bagi hasil atas dasar hasil panen ( Zulkifli, 2003:56)
Adapun jenis-jenis muzara’ah  adalah: (a) muzara’ah, yaitu
kerja sama pengolahan lahan di mana benih berasal dari
pemilik lahan; (b) mukhabarah, yaitu kerja sama
pengolahan lahan di mana benih berasal dari penggarap
b) Prinsip Jual Beli
Prinsip ini merupakan suatu sistem yang menerapkan tata
cara jual beli, di mana bank akan membeli terlebih dahulu barang
yang dibutuhkan atau mengangkat nasabah sebagai agen bank
melakukan pembelian barang atas nama bank, kemudian bank
menjual barang tersebut kepada nasabah dengan harga sejumlah
harga beli ditambah keuntungan (margin/mark-up)
(Muhammad, 2016:18). Prinsip ini dilaksanakan  karena  adanya
perpindahan kepemilikan  barang atau benda. Tingkat
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keuntungan bank ditetapkan di muka dan menjadi bagian antar
harga barang yang diperjualbelikan. Prinsip ini terdapat dalam
produk:
1. Bai‘ al-Mura>bah}ah, yaitu akad jual beli barang tertentu.
Dalam transaksi jual beli tersebut, penjual menyebutkan
dengan jelas barang yang diperjualbelikan, termasuk harga
pembelian dan keuntungan yang diambil.
2. Bai‘ al-muqayyadah, yaitu jual beli di mana pertukaran
terjadi antara barang dengan barang (barter). Aplikasi jual beli
semacam ini dapat dilakukan sebagai jalan keluar bagi
transaksi ekspor yang tidak dapat menghasilkan valuta asing
(devisa).
3. Bai‘al-mut}laqah, yaitu pertukaran antara barang atau
jasadengan uang. Uang berperan sebagai alat tukar. Jual beli
semacam ini menjiwai semua produk lembaga keuangan yang
didasarkan atas prinsip jual beli.
4. Bai‘ as-salam, yaitu akad jual beli di mana pembeli membayar
uang (sebesar harga) atas barang yang telah disebutkan
spesifikasinya, sedangkan  barang yang  diperjualbelikan itu
akan diserahkan kemudian, yaitu pada tanggal yang disepakati.
5. Bai‘ al-istisna >, yaitu kontrak jual beli di mana harga atas
barang tersebut dibayar lebih dulu, tetapi dapat diangsur
sesuai dengan jadwal dan syarat-syarat yang disepakati
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bersama, sedangkan barang yang dibeli diproduksi dan
diserahkan kemudian.
c) Prinsip sewa-menyewa
Selain akad jual beli yang telah dijelaskan sebelumnya, ada
pula akad sewa-menyewa yang dilaksanakan dalam perbankan
syari’ah. Prinsip ini terdiri atas dua jenis akad, yaitu:
(1) Akad ija>rah, yaitu akad pemindahan hak guna (manfaat) atas
suatu barang atau jasa dalam waktu tertentu melalui
pembayaran sewa/ upah, tanpa diikuti dengan pemindahan
kepemilikan atas barang itu sendiri (Muhamad,2016:95).
(2) Akad ija>rah muntabiha> bi at-tamli>k, yaitu sejenis perpaduan
antara kontrak jual beli dan sewa atau lebih tepatnya akad sewa
yang diakhiri dengan kepemilikan barang di tangan si
penyewa. Sifat pemindahan kepemilikan ini pula yang
menandakan dengan ija>rah biasa (Arifin, 2006: 21-22).
3) Jenis-jenis pembiayaan
Lembaga perbankan merupakan inti dari sistem keuangan dari
setiap negara. Bank adalah lembaga keuangan yang menjadi tempat
bagi orang-perseorangan, badan-badan usaha swasta, badan-badan milik
negara, bahkan lembaga-lembaga pemerintahan yang menyimpan dana-
dana yang dimilikinya. Melalui kegiatan perkreditan dan berbagai jasa
yang diberikan, bank melayani kebutuhan pembiayaan serta
melancarkan mekanisme sistem pembayaran bagi semua sektor
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perekonomian (Anshori, 2010:5). Jenis-jenis pembiayaan pada dasarnya
dapat dikelompokkan menurut beberapa aspek, di antaranya:
1. Pembiayaan menurut tujuan. Pembiayaan menurut tujuan dalam
bank syari’ah dibedakan menjadi:
a. Pembiayaan modal kerja, yaitu pembiayaan yang
dimaksudkan untuk mendapatkan modal dalam rangka
pengembangan usaha.
b. Pembiayaan investasi, yaitu pembiayaan yang dimaksudkan untuk
melakukan investasi atau pengadaan barang konsumtif.
2. Pembiayaan menurut jangka waktu. Pembiayaan menurut jangka
waktu dibedakan menjadi:
a. Pembiayaan jangka waktu pendek, yaitu pembiayaan yang
dilakukan dengan waktu 1 bulan sampai dengan 1 tahun.
b. Pembiayaan jangka waktu menengah, yaitu pembiayaan yang
dilakukan dengan waktu 1 tahun sampai dengan 5 tahun.
c. Pembiayaan jangka waktu panjang, yaitu pembiayaan yang
dilakukan dengan watu lebih dari 5 tahun (Rivai,2008:686).
Selain itu, pembiayaan dalam bank syari’ah juga diwujudkan dalam
bentuk  pembiayaan aktiva produktif  dan aktiva tidak produktif.
Adapun jenis pembiayaan yang dimaksud sebagai berikut:
a). Pembiayaan yang bersifat aktiva produktif, yaitu:
1) Pembiayaan dengan prinsip bagi hasil. Jenis pembiayaan
dengan prinsip bagi hasil ini meliputi:
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a. Pembiayaan mudharabah. Pembiayaan mudharabah
merupakan akad bagi hasil ketika pemilik dana/modalatau
biasa disebut sahibul-mal> menyediakan modal 100%) kepada
pengusaha sebagai pengelola atau biasa disebut mud}a>rib,
untuk melakukan aktivitas produktif  dengan syarat bahwa
keuntungan yang dihasilkan akan dibagi di antara mereka
menurut kesepakatan yang ditentukan sebelumnya dalam
akad (Ascarya,2011:60). Ada dua tipe pembiyaan mudharabah,
yaitu: (1) Mudharabah mut}laqah, yaitu pemilik dana
memberikan keleluasaan penuh kepada pengelola untuk
menggunakan dana tersebut dalam usaha yang dianggapnya
baik dan menguntungkan. Pengelola bertanggung jawab untuk
mengelola usaha sesuai dengan praktik kebiasaan usaha normal
yang sehat (‘urf). (2) Mudharabah muqayyadah, yaitu pemilik
dana menentukan syarat dan pembatasan kepada pengelola
dalam penggunaan dana tersebut dengan jangka waktu, tempat,
jenis usaha, dan sebagainya. Pengelola menggunakan modal
tersebut dengan tujuan yang dinyatakan secara khusus, yaitu
untuk menghasilkan keuntungan (Arifin, 2006:19).
b. Pembiayaan musyarakah. Pembiayaan musyarakah
adalah transaksi penanaman dana dari dua atau lebih pemilik
dana dan/atau barang untuk menjalankan usaha tertentu sesuai
syariah dengan pembagian hasil usaha antara kedua belah
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pihak berdasarkan nisbah yang disepakati, sedangkan
pembagian kerugian berdasarkan proporsi modal masing-
masing (Muhamad,2016:22).
2) Pembiayaan dengan prinsip jual beli. Prinsip jual beli
dilaksanakan sehubungan dengan adanya perpindahan
kepemilikan barang atau benda (transfer of property). Tingkat
keuntungan bank ditentukan di depan dan menjadi bagian atas
barang yang dijual.
3) Pembiayaan dengan prinsip sewa. Transaksi ija>rah (sewa)
dilandasi adanya pemindahan manfaat. Jadi, pada dasarnya ija>rah
sama dengan prinsip jual beli, tetapi perbedaannya terletak pada
objek transaksinya. Bila pada jual beli objek transaksinya adalah
barang, pada ija>rah objek transaksinya adalah jasa.
b) Pembiayaan yang bersifat aktiva tidak produktif. Jenis aktiva tidak
produktif yang berkaitan dengan aktivitas pembiayaan adalah
berbentuk pinjaman, yaitu:
1) Pinjaman qard} atau talangan, yaitu penyediaan dana atau
tagihan antara bank Islam dengan pihak peminjam yang
mewajibkan pihak peminjam melakukan pembayaran sekaligus
atau secara cicilan dalam jangka waktu tertentu. Aplikasi qard}
dalam perbankan biasanya dalam empat hal, yaitu:
a. Sebagai pinjaman talangan haji, di mana nasabah calon haji
diberikan  pinjaman  talangan  untuk  memenuhi syarat
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penyetoran biaya perjalanan haji. Nasabah akan melunasinya
sebelum keberangkatan haji.
b. Sebagai pinjaman tunai dari produk kartu kredit syari’ah, di
mana  nasabah  diberi keleluasaan  untuk  menarik uang tunai
milik bank melalui ATM. Nasabah akan mengembalikannya
sesuai waktu yang ditentukan.
c. Sebagai pinjaman kepada pengusaha kecil, di mana menurut
perhitungan, bank akan memberatkan pengusaha bila diberikan
pembiayaan dengan skema jual beli atau bagi hasil
d. Sebagai  pinjaman kepada pengurus bank,  di  mana bank
menyediakan fasilitas ini untuk memastikan terpenuhinya
kebutuhan pengurus bank. Pengurus akan mengembalikan
dana pinjaman itu secara cicilan melalui pemotongan gajinya
(Adiwarman Karim,2014:106).
4) Analisis Kelayakan Pembiayaan
Dua fungsi utama bank syariah adalah mengumpulkan
dana dan menyalurkan dana. Penyaluran dana yang dilakukan bank
syariah adalah pemberian pembiayaan kepada debitur yang
membutuhkan, baik untuk modal usaha maupun untuk konsumsi.
Praktik pembiayaan yang sebenarnya dijalankan oleh lembaga
keuangan Islam adalah pembiayaan denga sistem bagi hasil atau
syirkah. Praktik syirkah ini terkemas dalam dua jenis pembiayaan,
yaitu pembiayaan mudharabah dan pembiayaan musyarakah. Jenis
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pembiayaan lainnya adalah terkemas dalam pembiayaan berakad/
sistem jual beli, yiatu pembiayaan murabahah, bai‘ as-sala>m, dan bai‘
al-istisna (Muhamad, 2016;103).
Dalam menjalankan fungsinya sebagai lembaga penyalur dana,
bank syari’ah perlu memperhatikan beberapa hal yang berkaitan
dengan analisis kelayakan pembiayaan. Secara umum analisis
kelayakan pembiayaan tersebut terdiri atas beberapa tahapan, yaitu:
1) Pendekatan analisis pembiayaan. Ada beberapa pendekatan analisis
pembiayaan yang dapat diterapkan oleh para pengelola bank
syari’ah dalam kaitannya dengan pembiayaan yang akan dilakukan,
yaitu:
a. Pendekatan jaminan, artinya bank dalam memberikan
pembiayaan selalu memerhatikan kuantitas dan kualitas yang
dimiliki oleh peminjam.
b. Pendekatan karakter, artinya bank mencermati secara sungguh-
sungguh terkait dengan karakter nasabah.
c. Pendekatan kemampuan pelunasan, artinya bank
menganalisis kemampuan nasabah untuk melunasi jumlah
pembiayaan yang telah diambil.
d. Pendekatan   dengan   studi kelayakan,   artinya   bank
memerhatikan kelayakan usaha yang dijalankan oleh
nasabah peminjam.
e. Pendekatan fungsi-fungsi bank, artinya bank
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memerhatikan fungsinya sebagai lembaga intermediary
keuangan, yaitu mengatur mekanisme dana yang dikumpulkan
dengan dana yang disalurkan. (Muhamad,2011;305).
2) Penerapan prinsip analisis pembiayaan. Prinsip analisis
pembiayaan didasarkan pada rumus 5C, yaitu:
a. Character, yaitu sifat atau karakter nasabah pengambil
pinjaman.
b. Capacity, yaitu kemampuan nasabah untuk menjalankan usaha
dan mengembalikan pinjaman yang diambil.
c. Capital yaitu besarnya modal yang diperlukan peminjam
d. Colateral, yaitu jaminan yang telah dimiliki yang diberikan
peminjam kepada bank.
e. Condition, yaitu keadaan usaha atau nasabah prospek atau tidak.
Prinsip 5C tersebut terkadang ditambahkan dengan 1C, yaitu
constraint, artinya hambatan-hambatan yang mungkin
mengganggu proses usaha (Muhamad,2011;305).
3) Penerapan prosedur analisis pembiayaan. Aspek-aspek penting
dalam analisis pembiayaan yang perlu dipahami oleh pengelola
bank syari’ah adalah:
a. Berkas dan pencatatan.
b. Data pokok dan analisis pendahuluan.
c. Penelitian data.
d. Penelitian atas realisasi usaha.
46
e. Penelitian atas rencana usaha.
f. Penelitian dan penilaian barang jaminan.
g. Laporan keuangan dan penelitiannya.(Muhamad,2011;305).
4) Penentuan kebijakan pembiayaan bank syari’ah, terdiri atas:
a. Kebijakan umum pembiayaan bank syari’ah, untuk
pemilihan/penentuan sektor-sektor sebagaimana diuraikan
berikut, seyogianya ditetapkan secara bersama oleh dewan
komisaris, direksi, serta dewan pengawas syari’ah mengenai
jenis besarannya (nilai rupiahnya) sehingga atas pilihan-pilihan
yang akan ditentukan diharapkan dapat memenuhi aspek syar’i,
di samping aspek ekonomisnya.
b. Pengambil keputusan   pembiayaan.   Dalam   realisasi suatu
pembiayaan secara inheren terdapat risiko yang melekat, yakni
pembiayaan bermasalah sehingga kondisi terpuruknya menjadi
macet. Guna menghindari risiko demikian, kiranya dalam
setiap pengambilan keputusan suatu permohonan pembiayaan,
baik di kantor pusat maupun kantor-kantor cabang atau cabang
pembantu, dapat dihasilkan keputusan yang “objektif”.
Keputusan mana hanya dapat diperoleh jika prosesnya
melibatkan suatu tim pemutus komite pembiayaan, berapa
pun besar plafon/limit pembiayaan yang dinilai/diputus.
(Muhamad, 2005:204)
BPRS Insan Madani Kartasura sebagai salah satu perusahaan jasa
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perbankan  syariah juga mengeluarkan produk pembiayaan. Produk
pembiayaan yang dikeluarkan oleh BPRS Insan Madani meliputi :
1. Pembiayaan Mudharabah yaitu produk pembiayaan yang diberikan
atas dasar akad kerja sama usaha antara dua pihak di mana BPRS
Insan Madani sebagai pihak pertama (s}a>hib al-mal) menyediakan
seluruh (100%) modal, sedangkan pihak lainnya menjadi pengelola.
2. Pembiayaan Musyarakah adalah produk pembiayaan yang
dikeluarkan BPRS Insan Madani  atas akad kerja sama antara dua
pihak atau lebih untuk suatu usaha tertentu di mana masing-masing
pihak memberikan kontribusi dana (atau amal /expertise) dengan
kesepakatan bahwa keuntungan dan risiko akan ditanggung bersama
sesuai dengan kesepakatan.
3. Pembiayaan / Piutang Murabahah adalah produk pembiayaan yang
dikeluarkan BPRS Insan Madani atas dasar akad jual beli barang
tertentu. Dalam transaksi jual beli tersebut, BPRS Insan Madani
selaku penjual menyebutkan dengan jelas barang yang
diperjualbelikan, termasuk harga pembelian dan keuntungan yang
diambil.
e. Pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan
Nasabah dalam Mengambil Pembiayaan
Komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran
yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk,
dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar
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bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan
perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono, 2008:221). Adanya promosi
yang dilakukan, maka dengan cepat masyarakat akan mengetahui
kelebihan-kelebihan yang ditawarkan oleh suatu produk. Salah satunya
produk pembiayaan yang dikeluarkan oleh BPRS Insan Madani
Kartasura. Hal ini sesuai dalam jurnal penelitian Rengganing (2015:9)
yang menyatakan bahwa variabel aktivitas promosi berpengaruh
terhadap keputusan  mengambil pembiayaan pada Kospin Jasa
Layanan Syariah Pekalongan. Demikian juga dalam jurnal penelitian
Darna dan Dita (2013:17) yang menyatakan bahwa secara simultan
bauran promosi sangat berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pengambilan produk pembiayaan KPR Platinum iB Pada
Bank X Syariah Cabang Harmoni Jakarta.
Kualitas pelayanan terbaik merupakan suatu profit strategi untuk
meningkatkan lebih banyak pelanggan yang baru dan menghindari
kaburnya pelanggan serta menciptakan keunggulan khusus.
Kualitas pelayanan (service quality) merupakan seberapa
jauh perbedaan antara kenyataan dengan harapan pelanggan atas
layanan yang mereka terima atau peroleh. Jika kenyataan lebih dari
yang diharapkan, maka layanan dapat dikatakan bermutu,
sedangkan jika kenyataan kurang dari yang diharapkan maka
layanan dapat dikatakan tidak bermutu. Pelayanan yang baik dan
bermutu akan mempengaruhi seorang kounsumen atau nasabah
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untuk menggunakan suatu produk perusahaan. Dalam hal ini
termasuk produk pembiayaan yang dikeluarkan oleh jasa
perbankan syariah. Sehingga kualitas pelayanan yang diberikan
suatu jasa perbankan syariah kepada nasabah akan mempengaruhi
keputusan nasabah dalam mengambil produk pembiayaan. Hal ini
sejalan dengan penelitian dan pemaparan beberapa teori yang ada
seperti yang dikemukakan dalam jurnal penelitian Aditya Sakti
(2015) bahwa bauran pemasaran dan kualitas pelayanan
berpengaruh positif terhadap keputusan nasabah dalam mengambil
kredit. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Agus Basuki,
Ma’mun Sarma dan Budi Purwanto (2008), Sekar Raditie (2012)
dan Archi Fitrian Yuananda (2012) dalam jurnal Shobirin, Azis
dan Maria (2016:10) yang menyimpulkan ada pengaruh kualitas
pelayanan terhadap keputusan pengambilan kredit.
Dari pernyataan diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa
promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan
nasabah dalam mengambil suatu produk perbankan syariah salah
satunya adalah produk pembiayaan di BPRS Insan Madani
Kartasura Sukoharjo.
B. Penelitian yang Relevan
Penelitian terdahulu memberikan rujukan tentang kedudukan
penelitian yang dilakukan oleh peneliti. Berikut dikemukakan berbagai
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penelitian yang telah dilakukan sebelumnya :
1. Jurnal Penelitian Rengganing (2015) yang berjudul “Analisis Faktor-faktor
yang Berpengaruh Terhadap Keputusan Nasabah untuk Mengambil
Pembiayaan pada Kospin Jasa Layanan Syariah Pekalongan”. Berdasarkan
hasil perhitungan yang telah dilakukan, maka diperoleh nilai t hitung
untuk Aktivitas promosi adalah 2,368 dengan hasil signifikansi sebesar
0,020 < 0,05, sedangkan level of significance (taraf signifikansi) sebesar
0,05 dan df sebesar = 86 diperoleh nilai t tabel sebesar 1,98793 sehingga
nilai t hitung = 2,368 > nilai t tabel = 1,98793. Signifikansi sebesar
0,020 < 0,05 menunjukkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Hal
ini menunjukkan aktivitas promosi berpengaruh positif terhadap keputusan
nasabah mengambil pembiayaan. Penjelasan tersebut dapat diartikan
bahwa jika aktivitas promosi tersebut lebih ditingkatkan maka keputusan
nasabah mengambil pembiayaan akan meningkat.
2. Jurnal Penelitian Darna dan Dita (2013) yang berjudul ‘Pengaruh Bauran
Promosi Terhadap Keputusan Pengambilan Produk Pembiayaan KPR
Platinum iB Pada Bank X Syariah Cabang Harmoni – Jakarta”. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa secara  bersama-sama (simultan) bauran
promosi yang teridiri dari periklanan, promosi penjualan, personal
selling, dan publisitas mempunyai pengaruh sebesar 50,4% terhadap
keputusan nasabah dalam mengambil produk pembiayaan KPR Platinum
iB. Hal ini menunjukkan bahwa nasabah sebelum memutuskan untuk
memilih dan menggunakan produk pembiayaan KPR Platinum iB,
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nasabah akan mengevaluasi segala yang berhubungan dengan periklanan,
promosi penjualan, personal selling, dan pubisitas dari bank tersebut
terhadap  produk pembiayaan KPR Platinum iB.
3. Jurnal Penelitian Shobirin, Azis Fathoni, Maria M Minarsih (2016) yang
berjudul “Pengaruh Lokasi, Tingkat Suku Bunga Dan Kualitas Pelayanan
Terhadap Keputusan Pengambilan Kredit (Studi Empiris Pada BPR
Arthanugraha Makmur Sejahtera)”, Hasil Penelitian menunjukkan dari
hasil perhitungan t-hitung (2,963) > t-tabel (1,661) atau sig t (0,004)
< 0,05, dengan demikian Ha diterima.  Maka dapat  disimpulkan ada
pengaruh positif yang signifikan antara kualitas pelayanan terhadap
keputusan  pengambilan  kredit Pada BPR Artha Nugraha Makmur
Ssejahtera.
4. Jurnal Penelitian Aditya Sakti (2015) yang berjudul “Pengaruh Bauran
Pemasaran dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Nasabah Dalam
Mengambil Kredit Di Bank Perkreditan Rakyat Kartadhani Mulya
Kartasura”. Hasil penelitian menunjukkan : 1) Dari hasil uji t
menunjukkan bahwa variabel bauran pemasaran dan kualitas pelayanan
berpengaruh positif terhadap keputusan nasabah dalam mengambil kredit
di BPR Kartadhani Mulya. 2) Hasil uji F menunjukkan bahwa variabel
bauran pemasaran dan kualitas pelayanan secara bersama-sama
berpengaruh positif terhadap keputusan nasabah dalam mengambil kredit
di BPR Kartadhani Mulya. 3) Hasil perhitungan R2 diperoleh 0,169,
berarti 16,9% Bauran pemasaran dan kualitas pelayanan berpengaruh
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positif terhadap keputusan nasabah dalam mengambil kredit, sisanya
sebesar 83,1% dipengaruhi variabel di luar penelitian
5. Penelitian  Mandasari (2015)  tentang promosi dan  kualitas  pelayanan
yang  berjudul  “Pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan Terhadap
Keputusan Nasabah Untuk Menabung Pada BRI Syariah Cabang
Cirebon”.  Penelitian  ini  menunjukkan bahwa faktor yang berpengaruh
positif dan signifikansi terhadap keputusan nasabah untuk menabung pada
BRI Syariah Cabang Cirebon adalah kualitas pelayanan dengan tingkat
kesalahan sebesar 5% atau 0,05 yang mempunyai nilai signifikansi 0,002 <
0,05 dan nilai thitung (3,306) > dari ttabel (2,011) sehingga Ha diterima
dan Ho ditolak. Sedangkan faktor promosi memiliki nilai signifikansi
0,085 > 0,05 yang artinya tidak signifikansi dan Ho diterima. Sementara
itu thitung (1,759) < ttabel (2,011) yang berarti tidak signifikan.
6. Jurnal penelitian Sri Rahayu dan Sri Ratih Handayani (2014) yang berjudul
“Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Nasabah
Menggunakan Jasa Simpan Pinjam pada KUD Sumber Makmur
Kecamatan Tanjung Brebes. Penelitian ini menunjukkan bahwa hasil
perhitungan sederhana antara kualitas pelayanan dan keputusan nasabah
diperoleh koefisien korelasi sebesar 0,912. Hal ini berarti bahwa hubungan
antara kualitas pelayanan dengan keputusan nasabah adalah besar dan
positif karena banyaknya koefisien korelasi adalah mendekati 1 (satu).
Dari hasil ini dapat diketahui besarnya sumbangan yang diberikan oleh
faktor kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah melalui koefisien
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determinasi yaitu sebesar 0,832 atau 83,32 %. Nilai ini mempunyai arti
bahwa 83,32 % naik turunnya keputusan nasabah dipengaruhi oleh faktor
kualitas pelayanan sedangkan sisanya sebanyak 16,68 % dipengaruhi oleh
faktor lain selain faktor kualitas pelayanan.
C.  Kerangka Berfikir
Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Komunikasi
pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan
informasi, mempengaruhi atau membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran
atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal
pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Adanya
promosi yang dilakukan, maka dengan cepat masyarakat akan mengetahui
kelebihan-kelebihan yang ditawarkan oleh suatu produk. Salah satunya
produk pembiayaan yang dikeluarkan oleh BPRS Insan Madani Kartasura.
Hal ini sesuai dengan penelitian Rengganing (2015) yang menyatakan bahwa
variabel aktivitas promosi berpengaruh  terhadap keputusan  mengambil
pembiayaan pada Kospin Jasa Layanan syariah Pekalongan. Sama halnya
dengan penelitian Darna dan Dita (2013) yang menyatakan bahwa bauran
promosi mempengaruhi keputusan nasabah dalam mengambil produk
pembiayaan KPR Platinum iB Pada Bank X Syariah Cabang Harmoni
Jakarta.
Kualitas pelayanan merupakan faktor yang sangat dominan terhadap
keberhasilan organisasi, baik profit maupun non profit seperti jasa perbankan,
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jasa penerbangan dan lain-lain. Kualitas pelayanan terbaik merupakan suatu
profit strategi untuk meningkatkan lebih banyak pelanggan yang baru dan
menghindari kaburnya pelanggan serta menciptakan keunggulan khusus.
Kualitas pelayanan dibangun atas perbandingan suatu faktor utama
yaitu persepsi pelanggan atas layanan yang nyata mereka terima dengan
layanan yang sesungguhnya diharapkan atau diinginkan. Dengan
demikian kualitas pelayanan (service quality) merupakan seberapa jauh
perbedaan antara kenyataan dengan harapan pelanggan atas layanan yang
mereka terima atau peroleh. Apabila perusahaan dapat memberikan
pelayanan sesuai dengan harapan pelanggan, maka pelanggan akan
merasa puas dan akan percaya untuk menggunakan produk perusahaan
termasuk dalam hal ini produk pembiayaan pada bank syariah.
Hal ini sesuai dengan penelitian dan pemaparan beberapa teori yang
ada seperti yang dikemukakan dalam jurnal penelitian Aditya Sakti (2015)
bahwa bauran pemasaran dan kualitas pelayanan berpengaruh positif
terhadap keputusan nasabah dalam mengambil kredit, Hasil penelitian ini
sejalan dengan penelitian Agus Basuki, Ma’mun Sarma dan Budi
Purwanto (2008), Sekar Raditie (2012) dan Archi Fitrian Yuananda
(2012) dalam jurnal Shobirin, Azis dan Maria (2016), yang
menyimpulkan ada pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan
pengambilan kredit.
Dari pernyataan diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa Promosi
(X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) berpengaruh terhadap Keputusan
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Nasabah dalam Mengambil Pembiayaan (Y) pada BPRS Insan Madani
Kartasura Sukoharjo, sehingga dapat digambarkan dalam kerangka
pemikitan sebagai berikut :
Gambar 2.1.
Kerangka Pemikiran
Keterangan :
: Tanda pengaruh parsial
: Tanda pengaruh simultan
B. Pengajuan Hipotesis
Hipotesis merupakan perolehan jawaban sementara terhadap rumusan
masalah penelitian (Sugiyono, 2016 : 64). Selanjutnya menurut Sugiyono,
menjelaskan bahwa dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan baru
didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan pada fakta empiris
yang diperoleh melaui pengumpulan data.
Promosi (X1)
Kualitas Pelayanan (X2)
Keputusan Nasabah
dalam mengambil Pembiayaan
(Y)
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Berdasarkan teori dan kerangka pemikiran yang telah dipaparkan,
maka penulis merumuskan hipotesis sebagai berikut:
1. H1 : Terdapat pengaruh secara parsial promosi terhadap keputusan
nasabah dalam mengambil pembiayaan pada  PT BPRS Insan
Madani Kartasura Sukoharjo Tahun 2017.
Ho : Tidak terdapat pengaruh secara parsial promosi terhadap keputusan
nasabah dalam mengambil pembiayaan pada  PT BPRS  Insan
Madani Kartasura Sukoharjo Tahun 2017.
2. H1 : Terdapat pengaruh secara parsial kualitas pelayanan terhadap
keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan pada  PT BPRS
Insan Madani Kartasura Sukoharjo Tahun 2017.
Ho : Tidak terdapat pengaruh secara parsial kualitas pelayanan terhadap
keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan pada  PT BPRS
Insan Madani Kartasura Sukoharjo Tahun 2017
3. H1 : Terdapat pengaruh secara simultan promosi dan kualitas pelayanan
terhadap keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan pada  PT
BPRS  Insan Madani Kartasura Sukoharjo Tahun 2017.
Ho : Tidak terdapat pengaruh secara simultan promosi dan kualitas
pelayanan terhadap keputusan nasabah dalam mengambil
pembiayaan pada  PT BPRS  Insan Madani Kartasura Sukoharjo
Tahun 2017.
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BAB III
METODE PENELITIAN
A. Pendekatan Penelitian
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan
menggunakan metode kuantitatif, karena data penelitian berupa angka-angka
dan analisis menggunakan statistik (Sugiyono,2016:7). Jenis pendekatan
kuantitatif sering dinamakan metode tradisional, positivistik, scientific
dan metode discovery. Dinamakan tradisional, karena ini sudah cukup lama
digunakan sehingga sudah mentradisi sebagai metode untuk penelitian.
Sebagai metode posivistik karena berdasarkan pada filsafat positivisme.
Metode ini sebagai metode ilmiah/scientific  karena telah memenuhi
kaidah ilmiah yaitu konkrit/empiris, obyektif, rasionalis, dan sistematis.
Metode kuantitatif juga disebut discovery karena dapat ditemukan dan
dikembangkan berbagai iptek baru.
Sedangkan jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini
adalah penelitian asosiatif. Merupakan penelitian yang bertujuan untuk
mengetahui hubungan antara dua variabel atau  lebih (Sugiyono, 2016:36).
Bentuk hubungan dalam penelitian ini adalah hubungan kausal, yaitu hubungan
sebab akibat yang ditimbulkan dari variabel bebas promosi (X1), dan kualitas
pelayanan (X2), terhadap variabel terikat keputusan nasabah dalam mengambil
pembiayaan (Y) pada BPRS Insan Madani Kartasura.
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B. Tempat dan Waktu Penelitian
1. Tempat Penelitian
Suatu penelitian membutuhkan suatu tempat penelitian untuk
memperoleh data, informasi, keterangan dan hal-hal yang diperlukan
sehubungan dengan kepentingan penelitian. Setelah dilihat melalui
Laporan Keuangan Publikasi Triwulanan di PT BPR Syariah Insan Madani
Kartasura Sukoharjo terdapat permasalahan  yaitu disetiap  tahunnya
pembiayaan selalu mengalami penurunan, sehingga penelitian ini perlu
dilaksanakan di PT BPR Syariah Insan Madani Kartasura Sukoharjo yang
berlokasi di Jalan Ahmad Yani No. 183 Kartasura Sukoharjo, ditinjau dari
promosi  yang sudah dilaksanakan dan kualitas pelayanan yang telah
diberikan kepada nasabah.
2. Waktu Penelitian
Penelitian dilaksanakan dalam jangka waktu kurang lebih lima
bulan terhitung mulai dari penyusunan proposal penelitian sampai dengan
disusunnya laporan penelitian. Adapun tabel susunan jadwal waktu
penelitian adalah :
59
Tabel 3.1.
Rincian Kegiatan, Waktu dan Jenis Kegiatan Penelitian
Jenis Kegiatan Tahun 2017
Februari Maret April Mei Juni
1. Persiapan Penelitian
a. Perumusan masalah
penelitian
b. Penyusunan
Proposal
c. Perijinan
2. Penyusunan instrumen
3.Tindakan penelitian
4. Pengolahan Data
5. Penyusunan Laporan
Keterangan :    : minggu ke-
C. Populasi, Sampel dan Sampling
1. Populasi
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek/
subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulan (Sugiyono,2016:80). Oleh karenanya, populasi penelitian
merupakan keseluruhan dari objek penelitian yang dapat berupa
manusia, hewan, gejala, nilai, peristiwa, sikap hidup dan sebagainya,
sehingga objek-objek ini dapat menjadi sumber data penelitian.
Populasi yang digunakan pada penelitian ini adalah seluruh
nasabah pembiayaan di BPR Syariah Insan Madani Kartasura Sukoharjo
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yang berjumlah 182 orang meliputi 128 nasabah pembiayaan murabahah,
47 nasabah pembiayaan musyarakah dan 7 nasabah pembiayaan
mudharabah.
2. Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel
Menurut Sugiyono (2016:81) sampel merupakan bagian dari
jumlah dan karateristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila
populasi besar dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada
pada populasi karena keterbatasan dana, tenaga, dan waktu, maka
peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi tersebut.
Sampel yang diambil dari populasi harus betul-betul representative
(mewakili), karena kesimpulan yang diambil dari sampel akan
diberlakukan untuk populasi.
Dalam penelitian ini, rumus yang digunakan untuk
menentukan besarnya jumlah sampel menggunakan rumus Slovin
dalam buku Deni (2016:156) adalah sebagai berikut:
N
n =
1 + Ne2
dimana:
n          = Jumlah sampel
N = Jumlah populasi
e = Presentase kelonggaran ketidaktelitian karena
kesalahan sampel yang masih dapat ditoleransi (1%,
5%, 10%).
Dalam penelitian ini, peniliti menggunakan kelonggaran
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10%, sehingga didapat jumlah sampel sebagai berikut:
182
n =
1 + 182 (0,12)
=           182
1  + 1,82
=    64,539  =  65
Jadi jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 65
orang nasabah yang mengambil produk pembiayaan pada BPRS Insan
Madani Kartasura Sukoharjo.
Oleh karena populasi dalam penelitian ini ada 182 orang nasabah,
maka dalam mengambil jumlah sampel sebanyak 65 orang dipilih secara
acak. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan
simple random sampling. Dikatakan simple karena pengambilan sampel
dari populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatkan strata yang ada
dalam populasi (Sugiyono,2016,82). Dalam penelitian ini pengambilan
sampel dari populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata
yang ada dalam populasi.
D.   Jenis Data dan Sumber Data
1. Jenis Data
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
kuantitatif. Menurut Sugiyono (2016:7) disebut kuantitatif karena data
penelitian berupa angka-angka dan analisis menggunakan statistik. Jenis
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data dalam penelitian ini menggunakan jenis data interval. Data interval
merupakan data kuantitatif kontinum yang jaraknya sama dan tidak
memiliki nol mutlak. Data kontinum merupakan data yang diperoleh
dengan cara mengukur. Sebagai contoh dari data interval adalah
penggunaan kuesioner yang menggunakan skala likert. Dalam penelitian
ini data kuantitatif yang digunakan adalah hasil penyebaran kuesioner
yang telah disajikan dalam bentuk angka.
3. Sumber Data
a. Data Primer
Data yang diperoleh secara langsung dari sumber data, diamati dan
dicatat untuk pertama kalinya (Sugiyono, 2014:54). Data penelitian ini
berupa hasil jawaban responden atas kuesioner yang diajukan. Data
primer ini selanjutnya akan digunakan sebagai data input untuk
penelitian hipotesis.
b. Data Sekunder
Data yang diusahakan sendiri pengumpulannya oleh penulis
(Sugiyono, 2014:54). Data sekunder diperoleh secara tidak langsung
atau melalui pihak lain, atau laporan historis yang telah disusun dalam
arsip yang dipublikasikan atau tidak. Data sekunder yang digunakan
dalam penelitian ini berupa studi kepustakaan, jurnal, skripsi dan
dokumentasi lain yang dapat diambil melalui system on-line
(internet).
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E. Teknik Pengumpulan Data
Untuk mendapatkan data yang akurat, peneliti menggunakan teknik
pengumpulan data berupa kuisioner / angket. Kuesioner merupakan teknik
pengumpulan data  yang efisien bila peneliti tahu dengan pasti variabel yang
akan diukur dan tahu apa yang bisa diharapkan dari responden. Kuesioner
adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi
seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk
dijawab oleh responden (Sugiyono, 2016: 142).
Berdasarkan pengertian kuesioner tersebut maka dapat disimpulkan
bahwa kuesioner adalah daftar pertanyaan atau pernyataan tertulis untuk
dijawab oleh responden guna memperoleh informasi yang diketahui oleh
responden. Penelitian ini menggunakan kuesioner untuk mengetahui persepsi
nasabah pembiayaan terhadap penerapan promosi di PT BPRS Insan Madani,
kualitas pelayanan yang  telah diberikan oleh pihak PT BPRS Insan Madani
kepada nasabah pembiayaan serta untuk mengetahui  keputusan nasabah
dalam mengambil produk pembiayaan di PT BPRS Insan Madani.
Penelitian ini menggunakan kuesioner bentuk langsung tertutup yaitu
model pertanyaan dimana pertanyaan tersebut telah disediakan jawabannya,
sehingga responden hanya memilih alternative jawaban yang sesuai dengan
pendapat dan pilihannya. Cara pengumpulan data tersebut dilakukan dengan
prosedur :
a. Responden diberikan kuesioner
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b. Sambil mengisi kuesioner, ditunggu dan diberikan penjelasan jika belum
jelas terhadap apa yang dibaca.
c. Setelah responden mengisi kemudian jawaban tersebut dikumpulkan dan
data kuesioner ditabulasikan, diolah, dianalisis dan disimpulkan.
Skala penilaian yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala
likert, sesuai dengan pendapat Sugiyono (2016:143) bahwa skala likert
digunakan dalam penelitian untuk mengukur sikap, pendapat, dan pendapat
seseorang atau sekelompok orang tentang fenomenal sosial.
1. Definisi Konseptual
a.  Promosi merupakan aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan
informasi, mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar
sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima,
membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang
bersangkutan.
b. Kualitas Pelayanan
Segala bentuk aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan guna
memenuhi harapan konsumen. Pelayanan dalam hal ini diartikan
sebagai jasa atau service yang disampaikan oleh pemilik jasa yang
berupa kemudahan, kecepatan, hubungan, kemampuan dan
keramahtamahan yang ditujukan melalui sikap dan sifat dalam
memberikan pelayanan untuk pelanggan.
c. Keputusan Nasabah Mengambil Pembiayaan
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Keputusan Nasabah Mengambil Pembiayaan adalah pengambilan
keputusan yang dilakukan oleh nasabah atau konsumen untuk
menggunakan jasa perbankan syariah pembiayaan. Nasabah dalam
mengambil keputusan untuk menggunakan pembiayaan pastinya
akan melalui beberapa tahapan pengambilan keputusan. Tahapan
tersebut terdiri dari: pengenalan masalah, pencarian informasi,
evaluasi alternatif, keputusan membeli atau pengambilan keputusan,
dan perilaku sesudah pembelian atau perilaku sesudah keputusan
diambil.
2. Definisi Operasional
Definisi operasional variabel yang diukur dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut :
a. Variabel Bebas (Independen)
Dalam penelitian ini variable bebas ( variabel X ) terdiri dari:
1) Variabel X 1 (Promosi )
Promosi merupakan aktivitas pemasaran yang dilakukan BPRS
Insan Madani Kartasura Sukoharjo untuk menyebarkan informasi,
mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar sasaran
atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima,
membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan. Indikator
promosi yang dilakukan oleh BPR Syariah Insan Madani
Kartasura Sukoharjo meliputi :
1. Advertising (Periklanan)
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Merupakan semua penyajian non personal, promosi ide-ide,
promosi produk atau jasa yang dilakukan sponsor tertentu yang
dibayar.
2. Sales Promotion (Promosi Penjualan)
Berupa insentif jangka pendek untuk mendorong keinginan
mencoba atau membeli suatu produk atau jasa.
3. Personal Selling (Penjualan Pribadi)
Interaksi langsung dengan calon pembeli atau lebih untuk
melakukan presentasi, menjawab langsung dan menerima
pesanan.
4. Publicity (Publisitas)
Berbagai program untuk mempromosikan dan atau melindungi
citra perusahaan atau produk individualnya.
5. Direct Selling (Penjualan Langsung)
Penggunaan surat, telepon, faksimil, email dan alat
penghubung nonpersonal lain untuk berkomunikasi secara
dengan atau mendapatkan tanggapan langsung dari pelanggan
tertentu dan calon pelanggan.
2). Kualitas Pelayanan adalah jasa atau service yang diberikan oleh
karyawan BPRS Insan Madani Kartasura Sukoharjo yang berupa
kemudahan, kecepatan, hubungan, kemampuan dan
keramahtamahan yang ditujukan melalui sikap dan sifat dalam
memberikan pelayanan untuk melayani nasabah dalam
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melakukan transaksi pembiayaan.
Indikator kualitas pelayanan yang diberikan oleh BPR Syariah
Insan Madani Kartasura Sukoharjo meliputi:
1. Tangibles
Tangibles merupakan bukti nyata dari   kepedulian dan
perhatian yang diberikan oleh penyedia jasa kepada
konsumen.
2. Reliability
Reliability atau keandalan merupakan kemampuan
perusahaan untuk melaksanakan jasa sesuai dengan apa
yang telah dijanjikan secara tepat waktu.
3. Responsiveness
Responsiveness atau daya tanggap merupakan kemampuan
perusahaan yang dilakukan oleh karyawan untuk
memberikan pelayanan dengan cepat dan tanggap.
4. Assurance
Assurance atau jaminan merupakan pengetahuan dan
perilaku employe untuk membangun kepercayaan dan
keyakinan pada diri konsumen dalam mengkonsumsi jasa
yang ditawarkan.
5. Emphaty
Emphaty merupakan kemampuan perusahaan yang
dilakukan langsung oleh karyawan untuk memberikan
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perhatian kepada konsumen secara individu, termasuk juga
kepekaan akan kebutuhan   konsumen.
. b. Variabel Terikat (Dependen)
Variabel terikat (variabel Y) dalam penelitian ini adalah
keputusan nasabah mengambil pembiayaan di BPRS Insan Madani
Kartasura Sukoharjo (Variabel Y). Indikator keputusan nasabah
meliputi :
1. Pengenalan Masalah
2. Pencarian Informasi
3. Evaluasi Alternatif
4. Keputusan Pembelian
5. Perilaku Pasca Pembelian
3. Kisi-kisi
Kisi-kisi instrumen yang akan digunakan dalam penelitian ini
adalah :
a. Variabel X1 (Promosi)
Tabel 3.2.
Kisi-kisi Instrumen Variabel X1 (Promosi)
Variabel Indikator Nomor Item JumlahItem
Promosi
(X1)
1. Periklanan
(Advertising)
2. Promosi Penjualan
(Sales Promotion)
3. Publisitas
(Publicity)
1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8,
9, 10, 11,12,13,14,
15
16,17,18, 19, 20,
21, 22, 23
24, 25, 26, 27, 28
29, 30, 31, 32, 33
34
15
8
11
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4. Penjualan Pribadi
(Personal Selling)
5. Pemasaran
Langsung (Direct
Marketing)
35, 36,37, 38, 39,
40, 41, 42, 43, 44,
45, 46,47
48, 49, 50, 51, 52,
53, 54, 55, 56, 57,
58, 59, 60
13
13
Jumlah Item Variabel X1 60
b. Variabel X2 (Kualitas Pelayanan)
Tabel 3.3.
Kisi-kisi Instrumen Variabel X2 (Kualitas Pelayanan)
Variabel Indikator Nomor Item JumlahItem
Kualitas
Pelayanan
(X2)
1. Bukti Langsung
(Tangibles)
2. Kehandalan
(Reliability)
3. Daya tanggap
(Responsivenes )
4. Jaminan
(Assurance)
5. Empati ( Empathy)
1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8,
9, 10, 11, 12, 13,
14, 15, 16, 17, 18,
19, 20, 21
22, 23, 24, 25, 26,
27, 28
29, 30, 31, 32, 33,
34, 35, 36
37, 38, 39, 40, 41,
42, 43, 44, 45, 46,
47, 48, 49, 50
51, 52, 53, 54, 55,
56, 57, 58, 59, 60
21
7
8
14
10
Jumlah Item Variabel X2 60
c. Variabel Y (Keputusan Nasabah Mengambil Pembiayaan)
Tabel 3.4.
Kisi-kisi Instrumen Variabel Y (Keputusan Nasabah
Mengambil Pembiayaan)
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Variabel Indikator Nomor Item JumlahItem
Keputusan
Nasabah
mengambil
Pembiayaan
(Y)
1. Pengenalan
Masalah
2. Pencarian
Informasi
3. Evaluasi
Alternatif
4. Keputusan
Pembelian
5. Perilaku Pasca
Pembelian
1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8,
9, 10, 11, 12, 13,
14,
15, 16, 17, 18, 19,
20, 21, 22, 23, 24,
25,
26, 27, 28, 29, 30,
31, 32, 33, 34, 35,
36, 37, 38,
39, 40, 41, 42, 43,
44, 45, 46, 47, 48,
49, 50, 51, 52, 53,
54, 55, 56, 67, 58,
59, 60
14
11
13
15
7
Jumlah Item Variabel Y 60
4. Penulisan Butir
Setelah dibuat kisi-kisi langkah selanjutnya adalah membuat butir soal
atau daftar pernyataan. Daftar pernyataan penelitian ini menggunakan
pernyataan positif dan negatif. Variabel X1 ( Promosi) menggunakan
pernyataan negatif sebanyak 9 item yaitu  pada item nomor 12, 15, 22, 26,
34, 35, 42, 49 dan 57,  sedangkan yang lainnya menggunakan pernyataan
positif. Variabel X2 (Kualitas Pelayanan) menggunakan pernyataan
negatif sebanyak 7  item yaitu  pada item nomor 1, 12, 17, 23, 33, 48, dan
56,  sedangkan yang lainnya menggunakan pernyataan positif. Variabel Y
(Keputusan Nasabah Mengambil Pembiayaan)  menggunakan pernyataan
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negatif sebanyak 3 item yaitu  pada item nomor 24, 33 dan 55,  sedangkan
yang lainnya menggunakan pernyataan positif.
5. Uji Coba Instrumen
a. Jenis Instrumen
Menurut Sugiyono (2016:102) pada prinsipnya meneliti adalah
melakukan pengukuran terhadap fenomena sosial maupun alam.
Instrumen penelitian adalah alat atau fasilitas yang dipergunakan oleh
peneliti dalam mengumpulkan data agar pekerjaannya lebih mudah dan
hasilnya lebih baik, dalam arti lebih cermat, lengkap, dan sistematis
sehingga lebih mudah diolah. Pada penelitian ini peneliti menggunakan
instrument berupa kuisioner dengan menggunakan skala Likert dengan
5 opsi jawaban. Skala Likert merupakan yaitu pertanyaan yang
mempunyai gradasi dari sangat positif sampai sangat negative, yang
dapat berupa kata-kata untuk keperluan analisis kuantitatif
(Sugiyono,2016:93).
Berdasarkan indikator dalam gambaran variabel pada tabel 3.2
sampai dengan tabel 3.4, maka dapat dikembangkan menjadi instrumen
penelitian dalam bentuk pernyataan dalam kuesioner atau angket
yang akan diberi skor pada jawaban dari responden yang diasumsikan
benar dan dapat dipercaya menurut Skala Likert. Jumlah pernyataan
pada instrument penelitian terdapat 180 item pertanyaan. Skala Likert
pada  setiap item dalam penelitian ini ditunjukkan dengan jawaban
dan diberi skor untuk keperluan analisis kuantitatif.
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b. Jumlah Butir
Jumlah butir pernyataan yang peneliti gunakan dalam penelitian ini
yaitu sebanyak 180 butir yang masing-masing terdiri dari variabel
promosi terdiri dari 60 butir, kualitas pelayanan terdiri dari 60 dan
keputusan nasabah mengambil pembiayaan terdiri 60.
c. Aturan Penskoran
Penskoran merupakan kegiatan memberikan angka dan data yang
dikuantifikasikan dan menghitungnya  untuk jawaban setiap
responden. Untuk skor dari jawaban untuk setiap pertanyaan
ditentukan sesuai dengan tingkat pilihan dari peneliti. Pemberian
skor terhadap pemilihan jawaban adalah sebagai berikut :
Tabel 3.5
Aturan penskoran
Alternatif Jawaban
Skor Pernyataan
Positif Negatif
Sangat Setuju
Setuju
Ragu-ragu
Tidak Setuju
Sangat Tidak Setuju
5
4
3
2
1
1
2
3
4
5
Sumber : Sugiyono (2016:93)
d. Kriteria Uji Coba
1. Uji Validitas
Uji validitas menunjukkan seberapa cermat suatu alat tes
melakukan fungsi ukurnya atau  suatu alat  ukur yang dapat
mengukur apa yang ingin diukurnya (Sugiyono,2016:121)
Selanjutnya disebutkan bahwa validitas bertujuan untuk menguji
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apakah tiap item atau instrumen benar-benar mampu mengungkap
faktor yang akan diukur atau konsistensi internal tiap item alat ukur
dalam mengukur suatu faktor. Validitas merupakan tingkat
kemampuan instrument untuk mengungkapkan data sesuai dengan
masalah yang hendak diungkapkannya. Dengan Menggunakan
instrument yang valid dalam mengumpulkan data, maka hasil
penelitian akan menjadi valid. Jadi, instrument yang valid
merupakan syarat utama untuk mendapatkan hasil penelitian yang
valid.
Uji validitas dilakukan untuk memastikan seberapa baik suatu
instrumen digunakan untuk mengukur konsep yang seharusnya
diukur. Pengujian validitas item-item pernyataan dalam kuesioner
bertujuan untuk mengetahui apakah item-item tersebut benar-benar
mengukur konsep-konsep yang dimaksudkan dalam penelitian ini
dengan tepat. Uji validitas menggunakan korelasi product moment
dengan bantuan SPSS 21 dengan kriteria sebagai berikut :
a. Jika r hitung positif dan r hitung > r tabel maka butir pernyataan
tersebut valid.
b. Jika r hitung negatif dan r hitung < r tabel maka butir pernyataan
tersebut tidak valid
Uji ignifikani dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung
dengan r tabel untuk degree of freedom (df) = n-2, dalam hal ini n
adalah responden. Pada penelitian ini jumlah responden (n) = 30
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dan besarnya df dapat dihitung 30-2 dengan df = 28 dan taraf
signifikansi () = 0,05 didapat r tabel = 0,361. Kuesioner terdiri dari
2 variabel independen yaitu variabel promosi dan kualitas
pelayanan, serta 1 variabel dependen yaitu variabel keputusan
nasabah mengambil pembiayaan. Berdasarkan hasil olah data
menggunakan SPSS maka diperoleh hasil dari 180 item pernyataan
yang dinyatakan valid sejumlah 138 pernyataan dengan perincian
pernyataan pada variabel X1 (promosi) diperoleh hasil 46 valid dan
14 tidak valid, pernyataan pada variabel X2 (Kualitas Pelayanan)
diperoleh hasil 44 valid dan 16 tidak valid sedangkan variabel Y
(Keputusan nasabah dalam Mengambil Pembiayaan) diperoleh
hasil 48 valid dan 12 tidak valid. Rekapitulasi hasil uji validitas
angket penelitian ini adalah sebagai berikut :
Tabel 3.6.
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Angket Variabel X1 (Promosi)
No r tabel r hitung Keputusan
1. 0,361 0,694 Valid
2. 0,361 0,097 Tidak Valid
3. 0,361 0,498 Valid
4. 0,361 0,498 Valid
5. 0,361 0,694 Valid
6. 0,361 0,154 Tidak Valid
7. 0,361 0,498 Valid
8. 0,361 0,498 Valid
9. 0,361 0,226 Tidak Valid
10. 0,361 0,306 Tidak Valid
11. 0,361 0,498 Valid
12. 0,361 0,598 Valid
13. 0,361 0,613 Valid
14. 0,361 0,769 Valid
15. 0,361 0,636 Valid
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16. 0,361 0,383 Valid
17. 0,361 0,002 Tidak Valid
18. 0,361 0,529 Valid
19. 0,361 0,613 Valid
20. 0,361 0,354 Tidak Valid
21. 0,361 0,694 Valid
22. 0,361 0,437 Valid
23. 0,361 0,613 Valid
24. 0,361 0,471 Valid
25. 0,361 0,416 Valid
26. 0,361 0,273 Tidak Valid
27. 0,361 0,708 Valid
28. 0,361 0,134 Tidak Valid
29. 0,361 0,139 Tidak Valid
30. 0,361 0,317 Tidak Valid
31. 0,361 0,317 Tidak Valid
32. 0,361 0,317 Tidak Valid
33. 0,361 0,523 Valid
34. 0,361 0,263 Tidak Valid
35. 0,361 0,613 Valid
36. 0,361 0,537 Valid
37. 0,361 0,694 Valid
38. 0,361 0,613 Valid
39. 0,361 0,637 Valid
40. 0,361 0,637 Valid
41. 0,361 0,474 Valid
42. 0,361 0,637 Valid
43. 0,361 0,460 Valid
44. 0,361 0,598 Valid
45. 0,361 0,688 Valid
46. 0,361 0,598 Valid
47. 0,361 0,298 Tidak Valid
48. 0,361 0,694 Valid
49. 0,361 0,422 Valid
50. 0,361 0,598 Valid
51. 0,361 0,598 Valid
52. 0,361 0,369 Valid
53. 0,361 0,369 Valid
54. 0,361 0,408 Valid
55. 0,361 0,694 Valid
56. 0,361 0,688 Valid
57. 0,361 0,637 Valid
58. 0,361 0,694 Valid
59. 0,361 0,598 Valid
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60. 0,361 0,613 Valid
Sumber: Olah data SPSS (2017)
Hasil perhitungan uji validitas terhadap angket promosi
menunjukkan bahwa dari 60 butir pernyataan (1 – 60),  terdapat 14
item yang tidak valid yaitu nomor item 2, 6, 9, 10,  17, 20, 26, 28,
29, 30, 31, 32, 34 dan 47. Keempat belas item pernyataan tersebut
tidak valid karena nilai rxy lebih kecil dari rtabel pada taraf
signifikansi () = 5% yaitu sebesar 0,361, sehingga tinggal 46 item
pernyataan yang valid (sahih) dan dapat dipercaya untuk
mengambil data penelitian.
Tabel 3.7.
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Angket Variabel X2 (Kualitas
Pelayanan)
No r tabel r hitung Keputusan
1. 0,361 0,568 Valid
2. 0,361 0,557 Valid
3. 0,361 0,001 Tidak Valid
4. 0,361 0,600 Valid
5. 0,361 0,568 Valid
6. 0,361 0,265 Tidak Valid
7. 0,361 0,600 Valid
8. 0,361 0,557 Valid
9. 0,361 0,557 Valid
10. 0,361 0,526 Valid
11. 0,361 0,557 Valid
12. 0,361 0,557 Valid
13. 0,361 0,447 Valid
14. 0,361 0,674 Valid
15. 0,361 0,153 Tidak Valid
16. 0,361 0,740 Valid
17. 0,361 0,414 Valid
18. 0,361 0,120 Tidak Valid
19. 0,361 0,600 Valid
20. 0,361 0,447 Valid
21. 0,361 0,301 Tidak Valid
22. 0,361 0,377 Valid
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23. 0,361 0,359 Tidak Valid
24. 0,361 0,652 Valid
25. 0,361 0,248 Tidak Valid
26. 0,361 0,600 Valid
27. 0,361 0,560 Valid
28. 0,361 0,600 Valid
29. 0,361 0,424 Valid
30. 0,361 0,600 Valid
31. 0,361 0,600 Valid
32. 0,361 0,568 Valid
33. 0,361 0,568 Valid
34. 0,361 0,568 Valid
35. 0,361 0,568 Valid
36. 0,361 0,568 Valid
37. 0,361 0,140 Tidak Valid
38. 0,361 0,333 Tidak Valid
39. 0,361 0,297 Tidak Valid
40. 0,361 0,340 Tidak Valid
41. 0,361 0,537 Valid
42. 0,361 0,242 Tidak Valid
43. 0,361 0,340 Tidak Valid
44. 0,361 0,286 Tidak Valid
45. 0,361 0,382 Valid
46. 0,361 0,674 Valid
47. 0,361 0,674 Valid
48. 0,361 0,674 Valid
49. 0,361 0,674 Valid
50. 0,361 0,425 Valid
51. 0,361 0,318 Tidak Valid
52. 0,361 0,600 Valid
53. 0,361 0,674 Valid
54. 0,361 0,456 Valid
55. 0,361 0,456 Valid
56. 0,361 0,674 Valid
57. 0,361 0,674 Valid
58. 0,361 0,600 Valid
59. 0,361 0,600 Valid
60. 0,361 0,066 Tidak Valid
Sumber: Olah data SPSS (2017)
Hasil perhitungan uji validitas terhadap angket kualitas pelayanan
menunjukkan bahwa dari 60 butir pernyataan (1 - 60), terdapat 16
item yang tidak valid yaitu nomor item 3, 6, 15, 18, 21, 23, 25, 37,
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38, 39, 40, 42, 43, 44, 51 dan 60. Keenam belas item pernyataan
tersebut tidak valid karena nilai rxy lebih kecil dari rtabel pada taraf
signifikansi () = 5% yaitu sebesar 0,361, sehingga tinggal 44 item
pernyataan yang valid (sahih) dan dapat dipercaya untuk
mengambil data penelitian.
Tabel 3.8.
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Angket Variabel Y (Keputusan
Nasabah Mengambil Pembiayaan)
No r tabel r hitung Keputusan
1. 0,361 0,731 Valid
2. 0,361 0,279 Tidak Valid
3. 0,361 0,731 Valid
4. 0,361 0,644 Valid
5. 0,361 0,644 Valid
6. 0,361 0,339 Tidak Valid
7. 0,361 0,339 Tidak Valid
8. 0,361 0,644 Valid
9. 0,361 0,249 Tidak Valid
10. 0,361 0,731 Valid
11. 0,361 0,731 Valid
12. 0,361 0,731 Valid
13. 0,361 0,644 Valid
14. 0,361 0,810 Valid
15. 0,361 0,731 Valid
16. 0,361 0,731 Valid
17. 0,361 0,601 Valid
18. 0,361 0,731 Valid
19. 0,361 0,578 Valid
20. 0,361 0,644 Valid
21. 0,361 0,279 Tidak Valid
22. 0,361 0,810 Valid
23. 0,361 0,810 Valid
24. 0,361 0,503 Valid
25. 0,361 0,590 Valid
26. 0,361 0,590 Valid
27. 0,361 0,590 Valid
28. 0,361 0,731 Valid
29. 0,361 0,731 Valid
30. 0,361 0,590 Valid
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31. 0,361 0,810 Valid
32. 0,361 0,810 Valid
33. 0,361 0,503 Valid
34. 0,361 0,810 Valid
35. 0,361 0,691 Valid
36. 0,361 0,698 Valid
37. 0,361 0,810 Valid
38. 0,361 0,279 Tidak Valid
39. 0,361 0,691 Valid
40. 0,361 0,279 Tidak Valid
41. 0,361 0,810 Valid
42. 0,361 0,627 Valid
43. 0,361 0,810 Valid
44. 0,361 0,810 Valid
45. 0,361 0,830 Valid
46. 0,361 0,399 Valid
47. 0,361 0,691 Valid
48. 0,361 0,223 Tidak Valid
49. 0,361 0,156 Tidak Valid
50. 0,361 0,691 Valid
52. 0,361 0,810 Valid
52. 0,361 0,810 Valid
53. 0,361 0,578 Valid
54. 0,361 0,503 Valid
55. 0,361 0,503 Valid
56. 0,361 0,279 Tidak Valid
57. 0,361 0,279 Tidak Valid
58. 0,361 0,503 Valid
59. 0,361 0,503 Valid
60. 0,361 0,279 Tidak Valid
Sumber: Olah data SPSS (2017)
Hasil perhitungan uji validitas terhadap angket keputusan nasabah
dalam mengambil  pembiayaan menunjukkan bahwa dari 60 butir
pernyataan  (1 – 60), terdapat 12 item yang tidak valid yaitu nomor
item 2, 6, 7, 9, 21, 38, 40, 48, 49, 56, 57, dan 60. Item pernyataan
tersebut tidak valid karena nilai rxy lebih kecil dari rtabel pada taraf
signifikansi () = 5% yaitu sebesar 0,361, sehingga tinggal 48 item
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pertanyaan yang valid (sahih) dan dapat dipercaya untuk
mengambil data penelitian.
2. Uji Reliabilitas
Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban
seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu
ke waktu. Suharsimi Arikunto (2010: 154) menyatakan “Reliabilitas
menunjuk pada suatu pengertian bahwa sesuatu instrumen cukup
dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena
instrumen tersebut sudah baik”. Dengan bantuan SPSS, dengan
pengukuran one shot (pengukuran sekali saja) hasilnya akan diketahui
dengan melihat output SPSS. Masing-masing pernyataan diuji
konsistensinya terhadap variabel penelitian dengan meggunakan
metode Alpha cronbach’s. Teknik ini dipilih karena merupakan
pengujian konsistensi yang cukup sempurna. Instrumen penelitian
dikatakan reliabel apabila nilai Cronbach Alpha>0,60 dan
sebaliknya instrumen penelitian dikatakan tidak reliabel apabila
nilai Cronbach Alpha<0,60.
e. Responden uji coba
Responden yang digunakan untuk uji coba atau tryout pada penelitian
ini mengambil 30 responden dari nasabah pembiayaan yang tidak
digunakan sebagai sampel pada BPRS Insan Madani Kartasura
Sukoharjo. Pengumpulan data berdasarkan penyebaran kuesioner.
f. Waktu Uji Coba
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Waktu uji coba yang peneliti lakukan pada penelitian ini adalah pada
saat penyebaran kuesioner dan pengolahan data yang diperoleh dari
kuesioner dilakukan pada bulan Mei 2017.
E.   Teknik Analisis Data
Dalam menganalisa hasil penelitian ini, metode yang digunakan
adalah metode kuantitatif. Menurut Sugiyono (2016:142) analisis data adalah
kegiatan setelah data dari seluruh responden terkumpul. Teknik analisis data
merupakan cara untuk menganalisa data yang diperoleh dengan tujuan untuk
menguji rumusan masalah. Peneliti harus memastikan pola analisis yang
digunakan tergantung  pada jenis data yang dikumpulkan.
Dalam penelitian ini, data bersifat kuantitatif yang berwujud angka-
angka hasil perhitungan dan pengukuran di analisa dengan menggunakan
analisa statistik sebagai berikut:
1. Uji Asumsi Klasik
Sebelum analisis regeresi berganda dilakukan, maka harus
melaksanakan persyaratan pada uji asumsi klasik. Uji asumsi klasik
dimaksudkan untuk mengetahui apakah model regresi layak dipakai atas
variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian. Oleh karena itu perlu
diadakan beberapa uji yaitu:
a. Uji Normalitas
Uji normalitas merupakan uji yang dilakukan untuk mengecek apakah
data penelitian berasal dari populasi yang sebenarnya normal.
Kemudian pengolahannya menggunakan aplikasi software e-View 8
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dengan perumusan sebagai berikut.
Ho= data tidak berdistribusi normal
Ha= data berdistribusi normal
Dengan menggunakan taraf signifikansi α = 0,05,
terima Ha jika nilai signifikansi ≥ α dan tolak Ha jika nilai signifikansi
≤ α.
b. Uji Multikolineritas
Uji Multikolinieritas untuk mengetahui adanya pengaruh antar
variable independen (X1 dan X2). Hasil Uji Multikolinieritas tentang
jawaban responden menunjukkan nilai VIF (Variance Inflation
Factor) dan angka tolerance. Nilai VIF dan tolerance yang dihasilkan
harus memenuhi syarat bebas multikolinieritas yaitu mempunyai nilai
VIF < 10 dan mempunyai angka tolerance > 10.
c. Uji Heteroskedasitas
Uji heteroskedasitas bertujuan menguji apakah dalam model
regresi terjadi kesamaan variance dari residual satu pengamatan ke
pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke
pengamatan yan lain tetap, maka disebut homoskedastisitas dan jika
berbeda disebut heteroskedastisitas. Model regtresi yang baik adalah
homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas. Keputusan
yang diambiil apabila nilai signifikansi > α (0,05) maka data
dinyatakan tidak heteroskedastisitas/ homoskedastisitas dan layak
untuk dilakukan uji selanjutnya. Sedang apabila nilai signifikansi
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lebih kecil dari α (0,05) maka data dinyatakan heteroskedastisitas.
2. Uji Hipotesis
Model analisis yang digunakan dalam pengujian hipotesis adalah
analisis regresi berganda. Regresi berganda seringkali digunakan untuk
mengatasi analisis regresi yang melibatkan hubungan dari dua atau lebih
variabel bebas. Analisis data dalam penelitian ini dimaksudkan untuk
mengetahui ada tidaknya pengaruh variabel promosi dan kualitas
pelayaan terhadap keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan.
Setelah data penelitian berupa jawaban dari responden atas
kuesioner yang telah dibagikan, selanjutnya dilakukan analisis data
dengan berpedoman pada analisis berganda sebagai berikut:
Y = a + b1 X1 + b2 X2 +  e
Keterangan:
Y = Variabel Terikat
a = Bilangan Konstanta
b1 = Koefisiensi Variabel 1
b2 = Koefisiensi Variabel 2
X1 = Variabel Promosi
X2 = Variabel Kualitas Pelayanan
e = error of term
Dari persamaan di atas selanjutnya akan dilakukan pengujian-pengujian
sebagai berikut:
1. Uji Determinasi
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Koefisien determinasi pada intinya mengukur seberapa jauh
kemampuan dalam menerangkan variasi variable terikat. Nilai
koefisien determinasi adalah antar nol dan satu. R2 yang kecil berarti
kemampuan variable-variabel bebas dalam menjelaskan variasi
variable terikat sangat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti
variabel-variabel bebas memberikan hamper semua informasi yang
dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel terikat. Kelemahan
mendasar penggunaan koefisien adalah bias terhadap jumlah variabel
terikat yang dimasukkan ke dalam model. Oleh karena itu banyak
peneliti yang menganjurkan untuk mengajukan nilai Adjusted R2 pada
saat mengevaluasi mana model regresi yang terbaik.
2. Uji-F
Uji-F bertujuan untuk mengetahui pengaruh secara bersama-
sama variabel independen terhadap variabel dependen. Dengan
menentukan hipotesis nihil dan hipotesis alternative sebagai berikut :
a. Ho:1=2=0, artinya variabel X1 dan X2 secara simultan tidak
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel Y.
b. Ha:1≠2≠0, artinya variabel X1 dan X2 secara simultan
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel Y.
Kriteria pengambilan keputuasan : Ho diterima, apabila F-hitung <
F-tabel pada a = 5%. Dan Ha diterima, apabila F-hitung > F-tabel
pada a = 5%.
3 . Uji-t
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Uji-t adalah pengujian hipotesis yang digunakan untuk
mengetahui ada atau tidak perbedaan yang meyakinkan dari dua
mean sampel. Apabila thitung masing-masing  variabel bebas, yaitu
promosi dan kualitas pelayanan lebih besar dari ttabel maka variabel
bebas tersebut secara parsial memiliki pengaruh terhadap variabel
dependen (keputusan nasabah).
Adapun  prosedurnya sebagai berikut :
1. Menentukan Formulasi Hipotesis
Ho:1:2=0, artinya variabel X1 dan X2 bukan merupakan
penjelas yang signifikan terhadap variabel Y.
Ha;1:2≠0, artinya variabel X1 dan X2 merupakan penjelas yang
signifikan terhadap variabel Y.
2. Penentuan harga t berdasarkan taraf signifikansi dan taraf derajat
kebebasan
a). Taraf signifikansi = 5 % (0,05)
b). Derajat kebebasan = (n-1-k)
3. Kriteria pengujian
1). Bila thitung > ttabel maka Ho ditolak dan Ha diterima,
menyatakan bahwa variabel independen secara individual
mempengaruhi variabel dependen
2). Bila thitung < ttabel maka Ho ditolak dan Ha diterima,
menyatakan bahwa variabel independen secara individual
mempengaruhi variabel dependen
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BAB IV
HASIL PENELITIAN
A. Deskripsi Data
A. Deskripsi Data Responden
Sesuai dengan tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui pengaruh
promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan, maka dilakukan penyebaran kuesioner kepada
para nasabah pembiayaan PT BPRS Insan Madani Kartasura Sukoharjo.
Jumlah nasabah yang dijadikan responden adalah sebanyak 65 responden.
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan simple
random sampling. Dikatakan simple karena pengambilan sampel dari
populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatkan strata yang ada dalam
populasi (Sugiyono,2016,82). Dalam penelitian ini pengambilan sampel
dari populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada
dalam populasi sebanyak 65 responden. Berikut ini distribusi data
responden hasil perhitungan dengan menggunakan SPSS 2017 dari
jawaban angket variabel Promosi (X1), Kualitas Pelayananan (X2), dan
Keputusan Nasabah dalam Mengambil Pembiayaan (Y) pada PT BPR
Insan Madani Kartasura:
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Tabel 4.1
Distribusi Data Responden
Variabel Mean Median Modus
Promosi (X1) 4,33 4,00 4
Kualitas Pelayanan (X2) 4,31 4,00 4
Keputusan Nasabah (Y) 4,27 4,00 4
Sumber: olah data SPSS 2017
Berdasarkan tabel di atas, diketahui dengan 65 responden diperoleh
nilai rata-rata (mean) sebesar 4,33 dengan nilai tengah (median) 4,00 dan juga
nilai skor 4 sebagai nilai terbanyak (modus) pada variabel Promosi. Pada
variabel Kualitas Pelayanan diperoleh nilai rata-rata (mean)  sebesar 4,31
dengan nilai tengah (median) 4,00 dan juga nilai skor 4 sebagai nilai
terbanyak. Sedangkan pada variabel Keputusan Nasabah diperoleh nilai rata-
rata (mean) sebesar 4,27 dengan nilai tengah (median) 4,00 dan juga nilai
skor 4 sebagai nilai terbanyak (modus).
a. Data Responden mengenai promosi
Pengukuran variabel promosi menggunakan angket dengan keterwakilan
pernyataan sebanyak 46 butir dari total pernyataan sebanyak 138 butir.
Hasil pengukuran menunjukkan nilai mean yang diperoleh adalah 4,33,
nilai median 4,00 dan nilai skor 4 sebagai nilai terbanyak atau nilai
modus.
Data empiris yang telah diklasifikasikan sesuai dengan distribusi
frekuensi, ditunjukkan pada tabel 4.2 berikut :
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Tabel 4.2.
Data Empiris Variabel Promosi
Frequency Percent
Valid
Percent
Cumulative
Percent
Valid 2 8 ,3 ,3 ,3
3 213 6,8 7,1 7,4
4 1566 50,2 52,4 59,8
5 1203 38,6 40,2 100,0
Total 2990 95,8 100,0
Missing System 130 4,2
Total 3120 100,0
Sumber : olah data SPSS 2017
Penyebaran skor data empiris melalui distribusi frekuensi pada Tabel 4.2
menunjukkan bahwa tidak ada responden yang memillih skor 1, frekuensi
skor 2 sebanyak 8 kali; frekuensi skor 3 sebanyak 213 kali; frekuensi
skor 4 sebanyak 1566 kali dan frekuensi skor 5 sebanyak 1203 kali.
Tanggapan responden terhadap aspek promosi menunjukkan
bahwa mayoritas responden menyatakan setuju yaitu sejumlah 52,4%
dan besarnya nilai modus/nilai yang paling sering muncul adalah 4.
Artinya nasabah pembiayaan setuju dengan item pernyataan tentang
iklan dan pendekatan penjualan yang dilakukan pihak PT BPRS Insan
Madani.
b. Data Responden mengenai Kualitas Pelayanan
Pengukuran variabel kualitas menggunakan angket dengan keterwakilan
pernyataan sebanyak 44 butir dari total pernyataan sebanyak 138
butir. Hasil pengukuran menunjukkan nilai mean yang diperoleh adalah
4,31 dengan nilai tengah (median) 4,00 dan juga nilai skor 4 sebagai nilai
terbanyak (modus).
89
Data empiris yang telah diklasifikasikan sesuai dengan distribusi
frekuensi, ditunjukkan pada tabel 4.3 berikut :
Tabel 4.3.
Data Empiris Variabel Kualitas Pelayanan
Frequency Percent
Valid
Percent
Cumulative
Percent
Valid 1 13 ,4 ,5 ,5
2 46 1,5 1,6 2,1
3 118 3,8 4,1 6,2
4 1554 49,8 54,3 60,5
5 1129 36,2 39,5 100,0
Total 2860 91,7 100,0
Missing System 260 8,3
Total 3120 100,0
Sumber : olah data SPSS 2017
Penyebaran skor data empiris melalui distribusi frekuensi pada Tabel 4.3
menunjukkan  bahwa frekuensi skor 1 sebanyak 13 kali, frekuensi skor 2
sebanyak 46 kali ; frekuensi skor 3 sebanyak 118 kali; frekuensi skor 4
sebanyak 1554 kali dan frekuensi skor 5 sebanyak 1129 kali.
Tanggapan responden terhadap aspek kualitas pelayanan
menunjukkan bahwa mayoritas responden menyatakan setuju yaitu
sejumlah 54,3% dan besarnya nilai modus/nilai yang paling sering
muncul adalah 4. Artinya nasabah pembiayaan setuju dengan item
kualitas pelayanan yang diberikan oleh pihak PT BPRS Insan Madani
Kartasura kepada nasabah pembiayaan.
c. Data Responden mengenai Keputusan Nasabah
Pengukuran variabel keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan
menggunakan angket dengan keterwakilan pernyataan sebanyak 48 butir
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dari total pernyataan sebanyak 138 butir. Hasil pengukuran
menunjukkan nilai rata-rata (mean) sebesar 4,27 dengan nilai tengah
(median) 4,00 dan juga nilai skor 4 sebagai nilai terbanyak (modus).
Data empiris yang telah diklasifikasikan sesuai dengan distribusi
frekuensi, ditunjukkan pada tabel 4.4 berikut :
Tabel 4.4.
Data Empiris Variabel Keputusan Nasabah
Frequency Percent
Valid
Percent
Cumulative
Percent
Valid 1 13 ,4 ,4 ,4
2 46 1,5 1,5 1,9
3 170 5,4 5,4 7,3
4 1762 56,5 56,5 63,8
5 1129 36,2 36,2 100,0
Total 3120 100,0 100,0
Sumber : olah data SPSS 2017
Penyebaran skor data empiris melalui distribusi frekuensi pada Tabel 4.4
menunjukkan  bahwa frekuensi skor 1 sebanyak 13 kali, frekuensi skor
2 sebanyak 46 kali ; frekuensi skor 3 sebanyak 170 kali; frekuensi skor 4
sebanyak 1762 kali dan frekuensi skor 5 sebanyak  1129 kali.
Tanggapan responden terhadap keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan menunjukkan bahwa mayoritas responden
menyatakan setuju yaitu sebesar 56,5% dan besarnya nilai modus/ nilai
yang paling sering muncul adalah 4. Artinya nasabah BPRS setuju dengan
item pernyataan tentang keputusan nasabah dalam mengambil
pembiayaan meliputi pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi
alternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian yang
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dilakukan oleh nasabah pembiayaan PT BPRS Insan Madani Kartasura.
B. Uji Validitas dan Reliabilitas
Perencanaan yang matang mutlak diperlukan untuk mendapatkan
kualitas hasil penelitian yang baik, rangkaian penelitian yang dilakukan harus
baik, serta alat-alat penelitian seperti kuesioner yang digunakan juga harus
dalam kondisi baik. Oleh karena itu perlu dilakukan Uji Validitas dan
Reliabilitas. Valid artinya data-data yang diperoleh dengan penggunaan
instrumen dapat menjawab tujuan penelitian. Reliabel artinya konsisten atau
stabil. Agar data yang diperoleh valid dan reliabel maka dilakukan Uji
validitas dan uji reliabilitas.
1) Uji Validitas
Uji Validitas dilakukan menggunakan program SPSS 21, dengan
kriteria sebagai berikut:
a. Jika r hitung positif dan r hitung > r tabel maka butir pernyataan tersebut
valid.
b. Jika r hitung negatif atau r hitung < r tabel maka butir pernyataan tersebut
valid
Uji signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai rhitung dengan
rtabel untuk degree of freedom (df) = n-2, dalam hal ini n adalah
sampel. Pada penelitian ini jumlah sampel (n) = 65 dan besarnya df
dapat dihitung 65-2 dengan df = 63 dan alpha = 0.05 didapat r
tabel
=
0,244. Kuesioner terdiri dari 2 variabel independen yaitu, variabel
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promosi dan kualitas pelayanan, serta 1 variabel dependen yaitu
variabel keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan.
Berdasarkan hasil perhitungan uji validitas dengan
menggunakan SPSS 21 terhadap angket promosi, menunjukkan bahwa
46 butir pernyataan (item no 1 – 46) dinyatakan valid. Keempat puluh
enam  item pernyataan tersebut dinyatakan valid karena nilai rxy lebih
besar dari rtabel pada taraf signifikansi () = 5% yaitu sebesar 0,244,
sehingga 46 item pernyataan tersebut valid (sahih) dan dapat
dipercaya untuk mengambil data penelitian. (Hasil uji validitas
variabel promosi di lampiran 17 halaman 222)
Berdasarkan hasil perhitungan uji validitas menggunakan SPSS
21 terhadap angket kualitas pelayanan, menunjukkan bahwa dari 44
butir pernyataan (item no 1– 44), dinyatakan valid. Keempat puluh
empat item pernyataan tersebut dinyatakan valid karena nilai rxy lebih
besar dari rtabel pada taraf signifikansi () = 5% yaitu sebesar 0,244,
sehingga 44 item pernyataan tersebut valid (sahih) dan dapat
dipercaya untuk mengambil data penelitian. (Hasil uji validitas
variabel kualitas pelayanan di lampiran 18 halaman 224)
Sedangkan hasil perhitungan uji validitas menggunakan SPSS
21 terhadap angket kepuasan nasabah dalam mengambil pembiayaan,
menunjukkan bahwa dari 48 butir pernyataan (item no 1 - 48),
dinyatakan valid. Keempat puluh delapan  item pernyataan tersebut
valid karena nilai rxy lebih besar dari rtabel pada taraf signifikansi () =
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5% yaitu sebesar 0,244, sehingga 48 item pernyataan tersebut valid
(sahih) dan dapat dipercaya untuk mengambil data penelitian. (Hasil
uji validitas keputusan nasabah di lampiran 19 halaman 226)
2) Uji Reliabilitas
Pengujian dilakukan dengan menggunakan program SPSS 21
dengan kriteria sebagai berikut:
a. jika ralpha positif dan lebih besar dari rtabel maka reliabel.
b. Jika ralpha negatif atau lebih kecil dari rtabel maka tidak reliable.
Hasil perhitungan uji reliabilitas dengan 65 responden terhadap
angket promosi, menunjukkan bahwa ralpha positif sebesar 0,976 dan
lebih besar dari rtabel. Sesuai dengan kriteria pengujian maka variabel
promosi (X1)  adalah reliabel karena nilai ralpha lebih besar dari rtabel pada
taraf signifikansi () = 5% yaitu sebesar 0,60, sehingga variabel
promosi (X1) tersebut reliabel dan dapat dipercaya untuk mengambil
data penelitian. (Lampiran 20 halaman 228)
Hasil perhitungan uji reliabilitas dengan 65 responden terhadap
angket kualitas pelayanan, menunjukkan bahwa ralpha positif sebesar
0,854 dan lebih besar dari rtabel. Sesuai dengan kriteria pengujian maka
variabel kualitas pelayanan (X2)  adalah reliabel karena nilai ralpha lebih
besar dari rtabel pada taraf signifikansi () = 5% yaitu sebesar 0,60,
sehingga variabel kualitas pelayanan (X2) tersebut reliabel dan dapat
dipercaya untuk mengambil data penelitian. (Lampiran 21 halaman
229)
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Sedangkan hasil perhitungan uji reliabilitas dengan 65
responden terhadap angket keputusan nasabah dalam mengambil
pembiayaan, menunjukkan bahwa ralpha positif sebesar 0,853 dan lebih
besar dari rtabel. Sesuai dengan kriteria pengujian maka variabel
keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan (Y)  adalah reliabel
karena nilai ralpha lebih besar dari rtabel pada taraf signifikansi () = 5%
yaitu sebesar 0,60, sehingga variabel keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan (Y)  tersebut reliabel dan dapat dipercaya untuk
mengambil data penelitian. ( Lampiran 22 halaman 230)
B. Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas
Uji Normalitas digunakan untuk menguji apakah nilai residual
yang telah di standarisasi pada model regresi terdistribusi secara normal
atau tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki nilai residual yang
terdistribusi normal. Uji Normalitas pada penelitian ini dilakukan
dengan uji Jarque-Bera (JB). Dasar pengambilan keputusan uji statistik
dengan Jarque-bera, jika nilai Probability (JB) kurang dari 0,05, maka
H0 ditolak. Hal ini berarti data residual tidak terdistribusi secara normal,
namun jika nilai Probability (JB) lebih dari 0,05, maka H0 diterima.
Hal ini berarti data residual terdistribusi secara normal. Hasil Uji
Normalitas pada penelitian ini ditunjukkan dengan gambar 4.1 berikut:
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Sumber: olah data SPSS, 2017
Sumber : olah data e-views, 2017
Gambar. 4.1.
Hasil Uji Normalitas
Dari perhitungan dengan menggunakan program E-Views 8.0
diperoleh nilai Probability Jarque-Bera sebesar 0,823. Maka dapat
disimpulkan bahwa residual terdistribusi normal karena 0,823 >
0,05. Hasil data berdistribusi secara normal berarti tidak terdapat
nilai ekstrim dari data yang diambil atau tidak terdapat data yang
melenceng terlalu tinggi ataupun terlalu rendah. Hal ini juga
mengindikasikan tidak terjadi kesalahan dalam pengambilan
sampel dan tidak terdapat kesalahan dalam input data.
2. Uji Multikolonieritas
Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model
regresi ditemukan adanya kolerasi antar variabel independen.
Multikolonieritas berarti adanya hubungan yang kuat antara
beberapa variabel atau semua variabel independen dalam model
regresi. Untuk menguji ada tidaknya multikolonieritas diantara
variabel independen digunakan nilai Variance Inflantion Factors
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(VIF), bila nilai VIF lebih kecil dari 10 maka tidak terjadi
multikolonieritas. Berikut adalah hasil pengujian multikolonieritas:
Tabel 4.5
Hasil Uji Multikolonieritas
Variabel VIF Keterangan
Promosi 1,040 Tidak multikolonieritas
Kualitas Pelayanan 1,040 Tidak multikolonieritas
Sumber: olah data e-views, 2017
Dari tabel 4.5 di atas dapat dilihat nilai Variance Inflantion
Factors (VIF) sebesar 1,040 lebih kecil dari 10. Maka dapat
diambil keputusan bahwa tidak terjadi multikolonieritas di antara
variabel independen. Hal ini berarti tidak terjadi kolerasi yang kuat
(hampir sempurna) antar variabel promosi dan kualitas pelayanan.
3. Uji Heteroskedastisitas
Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji dalam model
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual atau
pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance dari residual
satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut
homokedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas.
Untuk mengetahui ada tidaknya heteroskedastisitas dilihat melalui
hasil uji statistik. Dalam penelitian ini menggunakan uji white, jika
variabel independen signifikan secara statistik mempengaruhi
variabel dependen, maka terjadi heteroskedastisitas dan apabila
terlihat nilai signifikansinya di atas tingkat kepercayaan 0,05, maka
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dapat disimpulkan regresi tidak mengandung adanya
heteroskedastisitas. Berikut ini hasil pengujian heteroskedastisitas:
Tabel 4.6
Hasil Uji Heteroskedastisitas
Variabel Signifikansi Keterangan
Promosi
Kualitas Pelayanan
4,968 Tidak
heteroskedastisitas
Sumber: olah data e-views, 2017
Hasil pengujian pada probabilitas 5% menunjukkan nilai
signifikansi variabel promosi dan kualitas pelayanan sebesar
4,968. Maka dapat disimpulkan variabel promosi dan kualitas
pelayanan tidak ada masalah heteroskedastisitas karena nilai
signifikansi > 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa varians dari
setiap variabel independen adalah sama dan mempunyai angka
konstan tertentu.
C. Uji Hipotesis
Model analisis yang digunakan dalam pengujian hipotesis adalah
analisis regresi berganda. Analisis data dalam penelitian ini dimaksudkan
untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh variabel promosi dan kualitas
pelayaan terhadap keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan.
Hasil pengujian secara lengkap dapat dilihat pada lampiran, sedangkan
secara singkat dapat dilihat pada tabel 4.7 sebagai berikut:
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Tabel 4.7
Hasil Regresi Linier Berganda
Variabel Koef. Regresi t hitung Sig.
Constant 7,709 2,069 0,0296
Promosi 0,038 2,645 0,0483
Kualitas Pelayanan 0,959 9,267 0,000
Sumber: olah data e-views, 2017
Hasil pengolahan data regresi linier berganda dengan
menggunakan program E-Views 8.0 dapat dilihat pada tabel 4.7 di
atas. Dari tabel tersebut dapat disusun persamaan regresi linier
berganda sebagai berikut:
Y = 7,709 + 0,038 X1 + 0,959 X2 + e
Keterangan:
Y = Keputusan Nasabah dalam Mengambil pembiayaan
X1= Promosi
X2= Kualitas Pelayanan
Dari persamaan linier regresi berganda di atas dapat diuraikan
sebagai berikut:
a. Nilai konstan bernilai 7,709 dengan nilai positif. Hal ini
menunjukkan bahwa apabila variabel promosi dan kualitas
pelayanan sama dengan nol, maka keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan sebesar 7,709.
b. Koefisien regresi variabel promosi (β1) sebesar 0,038. Hal ini
menunjukkan bahwa setiap peningkatan variabel promosi sebesar 1
satuan maka akan memberi pengaruh kenaikan terhadap keputusan
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nasabah dalam mengambil pembiayaan sebesar 0,038 dengan
asumsi variabel yang lain konstan.
c. Koefisien regresi variabel kualitas pelayanan (β2) sebesar 0,959.
Hal ini menunjukkan bahwa setiap peningkatan variabel kualitas
pelayanan sebesar 1 satuan, maka akan memberikan pengaruh
kenaikan terhadap keputusan nasabah dalam mengambil
pembiayaan sebesar 0,959 dengan asumsi variabel lain konstan.
Dari persamaan di atas selanjutnya akan dilakukan pengujian-
pengujian sebagai berikut:
1. Uji Determinasi
Koefisien determinasi (R2) pada intinya mengukur seberapa
jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel
dependen. Adapun hasil koefisien determinasi (R2) terlihat pada
tabel 4.9 berikut:
Tabel 4.8
Hasil Koefisien determinasi (R2)
R-Square Adj R-Square Std eror of the Estimate
0,953 0,942 1,578
Sumber: olah data e-views, 2017
Tabel 4.8 di atas diperoleh R-Square sebesar 0,953 yang
berarti sebesar 95,3% keputusan nasabah dalam mengambil
pembiayaan dapat dijelaskan oleh komposisi variabel independen
yaitu promosi dan kualitas pelayanan. Sedangkan 4,7% dijelaskan
oleh variabel diluar model penelitian ini.
2. Uji F
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Uji ini untuk mengetahui besarnya pengaruh nyata dalam
variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) secara
bersama-sama. Uji ini juga untuk menentukan bahwa model regresi
fit/eksis atau tidak. Penelitian ini menggunakan tingkat signifikansi
0,05. Jika probabilitas Sig < 0,05, maka H0 ditolak dan Ha diterima
atau model sudah fit of goodness.
Tabel 4.9
Hasil Uji F
Variabel Sig. Kesimpulan
Promosi
Kualitas Pelayanan
0,000 Model Fit/ eksis
Sumber: olah data e-views, 2017
Dari tabel 4.9 di atas diperoleh nilai signifikansi sebesar
0,000 < 0,05, sehingga H0 ditolak atau Ha diterima, maka dapat
disimpulkan bahwa model regresi fit of goodness sehingga secara
simultan promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap
keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan.
3. Uji t
Uji t pada dasarnya untuk menentukan seberapa jauh
pengaruh variabel independen secara individual dalam menjelaskan
variasi variabel dependen. Dalam hal ini untuk melihat hipotesis
diterima atau ditolak adalah dengan menggunakan signifikansi t.
Nilai signifikansi t harus dibandingkan dengan tingkat alpha.
Penelitian ini menggunakan tingkat signifikansi 0,05. Kriteria
dalam pengujian ini adalah apabila thitung > ttabel, dan sig < 0,05
101
maka H0 ditolak, artinya terdapat pengaruh signifikan terhadap
variabel dependen. Hasil dalam penelitian ini ditunjukkan dalam
tabel 4.10 berikut:
Tabel 4.10
Hasil Uji t
Variabel thitumg ttabel Sig. Kesimpulan
Promosi 2,645 1,997 0,048 Signifikan
Kualitas
Pelayanan
9,267 1,997 0,000 Signifikan
Sumber: olah data e-views, 2017
Dari tabel 4.10 di atas dapat diketahui sebagai berikut :
a. Pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan.
Berdasarkan hasil pengolahan data menunjukkan bahwa variabel
promosi mempunyai thitung 2,645 lebih besar dari ttabel 1,997 dan
diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,048 lebih kecil dari taraf
signifikansi 0,05 (0,048 < 0,05). Oleh karena itu, dapat
disimpulkan bahwa promosi berpengaruh positif secara
signifikan terhadap keputusan nasabah dalam mengambil
pembiayaan pada PT BPRS Insan Madani.
b. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan.
Berdasarkan hasil perhitungan diketahui bahwa variabel
kualitas pelayanan mempunyai thitung 9,267 lebih besar dari ttabel
1,997 dan diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil
dari taraf signifikansi 0,05 (0,000 < 0,05). Oleh karena itu, dapat
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disimpulkan bahwa variabel kualitas pelayanan berpengaruh
positif secara signifikan terhadap keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan.
D. Pembahasan
1. Pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah dalam mengambil
pembiayaan
Berdasarkan hasil pengolahan data promosi (X1) memperoleh
nilai t sebesar 2,645 dengan nilai Sig sebesar 0,048. Nilai Sig lebih
kecil dari 0,05 menunjukkan bahwa pengujian signifikan. Hal ini
berarti promosi (X1) secara parsial berpengaruh terhadap keputusan
nasabah dalam mengambil pembiayaan (Y). Nilai koefisien regresi
dari variabel promosi (X1) adalah sebesar 0,038, hal ini menunjukkan
promosi (X1) berpengaruh positif terhadap keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan (Y). Hal ini berarti bahwa apabila promosi
(X1) ditingkatkan, maka secara signifikan keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan (Y) akan meningkat. Hal ini juga berarti
hipotesis yang diajukan telah dinyatakan terbukti kebenarannya dan
dapat diterima.
Beberapa pendapat tokoh diantaranya Tjiptono (2008:221)
mengatakan bahwa, “pada hakikatnya promosi adalah suatu bentuk
komunikasi pemasaran. Komunikasi  pemasaran adalah aktivitas
pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi
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atau membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan
produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk
yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan”. Adanya promosi
yang dilakukan, maka dengan cepat masyarakat akan mengetahui
kelebihan-kelebihan yang ditawarkan oleh suatu produk.
Hal ini seperti dalam penelitian yang dilakukan oleh Darna dan
Dita (2013) yang menunjukkan bahwa secara bersama-sama bauran
promosi yang terdiri dari periklanan, promosi penjualan, personal
selling dan publisitas mempunyai pengaruh terhadap keputusan
nasabah dalam mengambil produk pembiayaan. Penelitian ini
menunjukkan bahwa nasabah sebelum memutuskan untuk memilih
dan menggunakan produk pembiayaan, akan mengevaluasi segala
yang berhubungan dengan periklanan, promosi penjualan, personal
selling dan publisitas dari bank tersebut terhadap produk pembiayaan.
Sedangkan menurut Rengganing (2015), bahwa variabel
aktivitas promosi berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan. Promosi merupakan aktivitas pemasaran
yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau
membujuk dan mengingatkan pasar sasaran agar bersedia menerima,
membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan oleh perusahaan.
Menurut Rengganing, jika aktivitas promosi ditingkatkan maka
keputusan nasabah mengambil pembiayaan akan meningkat. Terdapat
3 (tiga) faktor yang mempengaruhi pilihan nasabah. Pertama adalah
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konsumen individual, artinya pilihan untuk mengambil keputusan dari
produk tertentu dipengaruhi oleh hal-hal yang ada pada diri nasabah.
Faktor yang kedua yaitu lingkungan yang mempengaruhi nasabah.
Faktor yang ketiga yaitu stimuli pemasaran atau juga disebut strategi
pemasaran.
Strategi pemasaran yang dipercaya menarik banyak konsumen
adalah dengan promosi, baik itu menggunakan media cetak, media
massa maupun word of mouth. Dengan meningkatkan strategi
pemasaran maka keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan
akan meningkat, promosi yang paling murah untuk dilakukan adalah
dengan mengandalkan word of mouth, dimana para nasabah akan
dengan senang hati merekomendasikan PT BPRS Insan Madani
Kartasura Sukoharjo kepada para rekan dan kolega untuk
menggunakan jasanya.
2. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan
Berdasarkan hasil pengolahan data kualitas pelayanan (X2)
memperoleh nilai t sebesar 9,267 dengan nilai Sig sebesar 0,000. Nilai
Sig lebih kecil dari 0,05 menunjukkan bahwa pengujian signifikan. Hal
ini berarti kualitas pelayanan (X2) secara parsial berpengaruh terhadap
keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan (Y). Nilai koefisien
regresi dari variabel promosi (X2) adalah sebesar 0,959, hal ini
menunjukkan kualitas pelayanan (X2) berpengaruh positif terhadap
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keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan (Y). Hal ini berarti
bahwa apabila kualitas pelayanan (X2) ditingkatkan, maka secara
signifikan keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan (Y) akan
meningkat. Hal ini juga berarti hipotesis yang diajukan telah
dinyatakan terbukti kebenarannya dan dapat diterima.
Menurut Lovelock dalam Tjiptono (2007:58), mengemukakan
bahwa kualitas layanan merupakan tingkatan kondisi baik buruknya
sajian yang diberikan oleh perusahaan jasa dalam rangka memuaskan
konsumen dengan cara memberikan atau menyampaikan jasa yang
melebihi harapan konsumen. Jadi penilaian konsumen terhadap
kualitas pelayanan merupakan refleksi persepsi evaluatif   terhadap
pelayanan yang diterimanya pada waktu tertentu.
Kualitas pelayanan dibangun atas perbandingan suatu faktor
utama yaitu persepsi pelanggan atas layanan yang nyata mereka
terima dengan layanan yang sesungguhnya diharapkan atau
diinginkan. Dengan demikian kualitas pelayanan (service quality)
merupakan seberapa jauh perbedaan antara kenyataan dengan
harapan pelanggan atas layanan yang mereka terima atau peroleh.
Jika kenyataan lebih dari yang diharapkan, maka layanan dapat
dikatakan bermutu, sedangkan jika kenyataan kurang dari yang
diharapkan maka layanan dapat dikatakan tidak bermutu.
Pelayanan yang baik dan bermutu akan mempengaruhi seorang
kounsumen atau nasabah untuk menggunakan suatu produk
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perusahaan.
Perusahaan yang bergerak dibidang usaha jasa sudah barang
tentu harus menyadari pentingnya pelayanan. Dari pelayanan yang
diberikan oleh perusahaan juga akan berpengaruh terhadap
peningkatan penjualan barang atau produknya, karena dengan
pelayanan yang baik akan memberikan kepuasan yang tinggi pada
konsumen. Jadi dengan demikian pelayanan merupakan suatu kinerja
penampilan, tidak berwujud dan cepat hilang, lebih dapat dirasakan
daripada dimiliki, serta pelanggan dapat lebih berpartisipasi aktif
dalam proses mengkonsumsi jasa tersebut.
Dalam strategi pemasaran, definisi pelayanan harus diamati
dengan baik. Kondisi cepat dan lambatnya pertumbuhan pelayanan
akan sangat bergantung pada penilaian pelanggan terhadap kinerja
(penampilan) yang ditawarkan. Aplikasi kualitas sebagai sifat dari
kinerja merupakan bagian utama strategi perusahaan dalam rangka
meraih keunggulan yang berkesinambungan, baik sebagai pimpinan
pasar ataupun sebagai strategi untuk terus tumbuh. Keunggulan suatu
pelayanan tergantung dari keunikan serta kualitas yang diperlihatkan
oleh kinerjanya, apakah sudah sesuai dengan harapan dan keinginan
konsumen. Suatu cara pelayanan untuk tetap dapat unggul bersaing
adalah memberikan pelayanan dengan kualitas yang lebih tinggi dari
pesaingnya secara konsisten. Harapan pelanggan dibentuk oleh
pengalaman masa lalunya, pembicaraan dari mulut ke mulut serta
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promosi yang dilakukan oleh perusahaan, kemudian dibandingkannya
(Rahayu & Ratih, 2014: 34)
Menurut Shobirin dkk (2016) yang hasil penelitiannya
menunjukkan ada pengaruh positif yang signifikan antara kualitas
pelayanan terhadap keputusan pengambilan kredit. Pelayanan yang
baik dan bermutu akan mempengaruhi seorang konsumen untuk
menggunakan suatu produk. Selanjutnya Aditya (2015) dalam
penelitiannya menunjukkan bahwa bauran pemasaran dan kualitas
pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan nasabah dalam
mengambil kredit.
Hasil uji t pada penelitian ini diketahui bahwa variabel kualitas
pelayanan   memberi pengaruh dominan terhadap keputusan nasabah
dalam mengambil pembiayaan. Hal ini dapat disimpulkan bahwa di
BPRS Insan Madani Kartasura Sukoharjo, kualitas pelayanan
menjadi faktor yang paling dominan mempengaruhi keputusan
nasabah dalam mengambil produk pembiayaan.
3. Pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
nasabah dalam mengambil pembiayaan
Berdasarkan Uji F diketahui bahwa variabel independen yang
terdiri dari promosi dan kualitas pelayanan diperoleh nilai Fhitung
sebesar 4,510 dengan nilai Sig sebesar 0,000. Nilai Sig < 0,05, maka
dapat disimpulkan bawa variabel promosi (X1) dan dan kualitas
pelayanan (X2) secara simultan mempunyai pengaruh signifikan
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terhadap keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan (Y). Hal
ini menunjukkan bahwa promosi dan kualitas pelayanan menjadi
factor penting yang dapat mempengaruhi keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan di PT BPRS Insan Madani Kartasura
Sukoharjo.
Hasil analisis data memperoleh koefisien determinasi (R2)
sebesar 0,953, artinya 95,3% dari variasi keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan dipengaruhi oleh promosi dan kualitas
pelayanan, sedangkan sisanya sebesar 4,7% dipengaruhi oleh variabel
lain yang tidak diteliti.
Penelitian ini didukung oleh penelitian Aditya Sakti Nuryanto
(2015) yang berjudul Pengaruh Bauran Pemasaran dan Kualitas
Pelayanan Terhadap Keputusan Nasabah dalam Mengambil Kredit di
Bank Perkreditan Rakyat Kartadhani Mulya Kartasura”. Hasil
penelitian menunjukkan : 1) Dari hasil uji t menunjukkan bahwa
variabel bauran pemasaran dan kualitas pelayanan berpengaruh positif
terhadap keputusan nasabah dalam mengambil kredit di BPR
Kartadhani Mulya. 2) Hasil uji F menunjukkan bahwa variabel bauran
pemasaran dan kualitas pelayanan secara bersama-sama
berpengaruh positif terhadap keputusan nasabah dalam mengambil
kredit di BPR Kartadhani Mulya. 3) Hasil perhitungan R2 diperoleh
0,169, berarti 16,9% Bauran pemasaran dan kualitas pelayanan
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berpengaruh positif terhadap keputusan nasabah dalam mengambil
kredit, sisanya sebesar 83,1% dipengaruhi variabel di luar penelitian.
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BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh promosi dan
kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan.
Berdasarkan pengujian hipotesis, hasil analisis dan pembahasan yang telah
diuraikan, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:
1. Promosi (X1) memiliki nilai t sebesar 2,645 dengan nilai Sig sebesar 0,048.
Nilai Sig lebih kecil dari 0,05 menunjukkan bahwa pengujian signifikan.
Hal ini berarti hipotesis (H1) diterima, artinya promosi (X1)  secara parsial
berpengaruh terhadap keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan
(Y) di BPRS Insan Madani Kartasura Sukoharjo.
2. Kualitas Pelayanan (X2) memiliki nilai t sebesar 9,267 dengan nilai Sig
sebesar 0,000. Nilai Sig lebih kecil dari 0,05 menunjukkan bahwa
pengujian signifikan. Hal ini berarti ini berarti hipotesis (H1) diterima,
artinya kualitas pelayanan (X2) secara parsial berpengaruh terhadap
keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan (Y) di BPRS Insan
Madani Kartasura Sukoharjo.
3. Berdasarkan hasil analisis uji-F (Lampiran 27 halaman 235) diperoleh
Fhitung sebesar 4,510 dengan nilai Sig 0,000. Jadi nilai Sig < 0,05. Hal ini
berarti hipotesis (H1) diterima, artinya variabel promosi (X1) dan kualitas
pelayanan (X2) secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan
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nasabah dalam mengambil pembiayaan (Y) di BPRS Insan Madani
Kartasura Sukoharjo.
B. Implikasi
1. Implikasi Teori
Penelitian ini dapat menjadi acuan atau referensi bagi peneliti
selanjutnya yang hendak melakukan penelitian yang berhubungan dengan
promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan nasabah dalam
mengambil pembiayaan
2. Implikasi Manajerial
Hasil penelitian ini dapat dijadikan masukan PT BPRS Insan Madani
Kartosuro Sukoharjo untuk terus memperbaiki dan meningkatkan promosi
dan kualitas pelayanan sehingga keputusan nasabah dalam mengambil
pembiayaan meningkat. Variabel-variabel tersebut dapat diurraikan
sebagai berikut :
a. Promosi
Variabel promosi merupakan variabel yang mempengaruhi keputusan
nasabah dalam mengambil pembiayaan di PT BPRS Insan Madani
Kartasura. Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat
komunikasi antara BPRS dengan nasabah melainkan juga sebagai alat
untuk memengaruhi nasabah dan calon nasabah dalam kegiatan
penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya. Teknik
promosi yang tepat untuk menawarkan produk pembiayaan di BPRS
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yaitu dengan mengirim surat yang berisi laporan keuangan dan
perkembangan usaha, mengucapkan selamat pada tokoh-tokoh atau
pengusaha muslim, menempelkan brosur di tempat-tempat yang
strategis, penyebaran opini tentang ekonomi syariah dengan cara
mengadakan pertemuan dan pengkajian yang menghimpun potensi
umat Islam dan presentasi, dan menjalin kerjama dengan lembaga-
lembaga lain serta promosi yang paling murah untuk dilakukan adalah
dengan mengandalkan word of mouth, dimana para nasabah akan
dengan senang hati merekomendasikan PT BPRS Insan Madani
Kartasura Sukoharjo kepada para rekan dan kolega untuk
menggunakan jasanya.
2.  Kualitas Pelayanan
Variabel kualitas pelayanan merupakan variabel yang paling dominan
mempengaruhi keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan di
PT BPRS Insan Madani Kartasura. Kompetensi sumber daya manusia
atau karyawan dalam melayani nasabah BPRS yang dicerminkan
dengan sifat Nabi Muhammad SAW yaitu sidik, tabligh, amanah dan
fathonah didukung dengan prosedur pelayanan yang praktis dan tidak
berbelit-belit akan menimbulkan citra BPRS menjadi baik.
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C. Rekomendasi
Hasil penelitian ini direkomendasikan kepada :
1. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS)
a. Agar lebih memperhatikan strategi promosi yang dilakukan dalam
mengembangkan usaha BPRS  yang sesuai dengan syariah Islam.
b. Promosi yang dilakukan BPRS dipertahankan dan perlu ditingkatkan
dan disempurnakan sehingga akan mampu bersaing dengan bank
konvensional dan lembaga keuangan syariah yang lain.
c. Perlu pembenahan proses atau prosedur pelayanan terhadap
penggunaan produk pembiayaan dan pembinaan kepada karyawan
dalam melayani nasabah sehingga nasabah merasa puas dan sesuai
dengan harapannya.
2. Peneliti Selanjutnya
Selain faktor promosi dan kualitas pelayanan, masih banyak lagi faktor
yang memengaruhi keputusan nasabah dalam mengambil pembiayaan.
Untuk perkembangan perbankan syariah kedepan diharapkan ada
penelitian sejenis dengan variabel dan alat analisis yang berbeda sehingga
hasil penelitian lebih bervariatif.
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Lampiran 1.
Uji Coba Kuesioner Penelitian
KUESIONER PENELITIAN
Assalaamu’alaikum Warahmatullaahi Wabarakaatuh
Dengan hormat,
Sehubungan dengan penulisan tesis yang digunakan untuk memenuhi
sebagian syarat dalam menyelesaikan pendidikan Pascasarjana Jurusan
Manajemen Keuangan dan Perbankan Syariah (MKPS) di IAIN Surakarta, maka
dilakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan
Terhadap  Keputusan Nasabah dalam Mengambil Pembiayaan  pada PT
BPRS  Insan Madani Kartasura Sukoharjo Tahun 2017”. Untuk itu mohon
kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/Sdri nasabah pembiayaan BPRS Insan Madani untuk
mengisi kuesioner sesuai dengan petunjuk pengisian.
Bantuan Bapak/Ibu/Sdr/Sdri untuk mengisi kuesioner ini dengan sejujur-
jujurnya secara obyektif apa adanya sangat berarti bagi penelitian ini. Atas
kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/Sdri diucapkan terima kasih.
Wassalaamu’alaikum Warahmatullaahi Wabarakaatuh.
Peneliti
Sri Surani
NIM. 154011009
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PETUNJUK PENGISIAN
1. Isilah Identitas Responden sesuai dengan data yang Bapak/Ibu/Sdr/Sdri miliki
pada kolom yang telah disediakan.
2. Bacalah pernyataan dengan teliti, Bapak/Ibu/Sdr/Sdri dimohon untuk
memberikan penilaian mengenai penerapan promosi dan kualitas pelayanan di
BPRS Insan Madani yang mempengaruhi keputusan nasabah dalam mengambil
produk pembiayaan.
3. Berilah tanda centang ( √ ) di kolom yang disediakan untuk setiap pernyataan
yang sesuai dengan keadaan sebenarnya menurut pendapat anda. Berikut
keterangan tiap kolom :
SS : Sangat Setuju
S : Setuju
RR : Ragu-ragu
TS : Tidak Setuju
STS: Sangat Tidak Setuju
A. Identitas Responden
a. Nama : ……………………………………………..
b. Alamat : ……………………………………………..
c. Jenis Kelamin : Laki-laki                                 Perempuan
d. Pendidikan Terakhir : SD S1
SMP S2
SMA Lainnya
e. Pekerjaan : Pelajar/ Mahasiswa PNS
Pegawai Swasta BUMN
Wiraswasta Lainnya
f. Penghasilan/ bulan : < 1 juta 5 s/d 10 juta
1 s/d 5 juta > 10 juta
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B. Daftar Pernyataan Responden
1. Variabel X1 ( Promosi )
Pendapat Responden mengenai Promosi yang dilakukan di BPRS
Insan Madani Kartasura
No Pernyataan
Jawaban
SS S RR TS STS
A. Indikator Advertising
1 Saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena melihat
informasi dari koran.
2 Saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena melihat info
dari brosur yang disebarkan.
3 Saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena melihat info
dari kalender yang dipasang di warung-
warung makan.
4. Saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena mendengar
info melalui siaran radio.
5. Saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena melihat info
melalui saluran televisi.
6 Saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena melihat info
melalui media online (facebook, instagram,
youtube dll).
7. Saya mendapatkan informasi mengenai
produk pembiayaan di BPRS Insan Madani
melalui spanduk.
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No Pernyataan SS S RR TS STS
8 Saya mendapatkan informasi mengenai
produk pembiayaan di BPRS Insan Madani
melalui baliho yang pasang di jalan-jalan.
9. Saya mendapatkan informasi mengenai
produk pembiayaan di BPRS Insan Madani
melalui teman/ keluarga.
10. Saya mendapatkan informasi mengenai
produk pembiayaan di BPRS Insan Madani
melalui petugas account officer/ marketing
yang datang ke rumah.
11 Saya mendapatkan informasi mengenai
produk pembiayaan di BPRS Insan Madani
melalui keikutsertaan bank menjadi
sponsor acara.
12 Iklan produk pembiayaan pada BPRS
Insan Madani jarang muncul di media
(Koran, Billboard, Spanduk dll)
13 Penempatan iklan produk pembiayaan
BPRS Insan Madani di media cetak mudah
dilihat.
14 Pesan utama iklan produk pembiayaan
pada BPRS Insan Madani yang
disampaikan mudah dipahami.
15 Struktur penyampaian pesan pada iklan
produk pembiayaan BPRS Insan Madani
tidak menarik.
B.Indikator  Sales Promotion
16 Adanya berbagai kupon hadiah dalam
produk pembiayaan di BPRS Insan
121
Madani.
No Pernyataan SS S RR TS STS
17 Produk pembiayaan di BPRS Insan
Madani membagikan souvenir seperti
payung, mug, kaos, handuk dll.
18 Adanya hadiah paket umrah dalam produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani untuk
jumlah tertentu.
19 Saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena ada jaminan
setelah pembiayaan dilunasi tepat waktu
akan diberikan pengembalian berupa uang
tunai.
20 Adanya pembagian nisbah yang adil antara
nasabah dan bank dalam produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani.
21 Adanya pembagian nisbah yang menarik
nasabah dalam produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani dibandingkan BPRS
lainnya
22 Tidak ada keringanan biaya administrasi
untuk produk pembiayaan pada BPRS
Insan Madani.
23 Adanya kemudahan dari BPRS Insan
Madani dengan mengirim petugas bank ke
tempat nasabah untuk mengambil uang
angsuran pada saat jatuh tempo. (Nasabah
tidak perlu datang ke bank)
C.Indikator Publicity
24 Saya tertarik dengan BPRS Insan Madani
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karena sering memberikan sumbangan
kepada pihak yang membutuhkan.
No Pernyataan SS S RR TS STS
25 BPRS Insan Madani sering mengadakan
pertemuan dan pengajian yang
menghimpun potensi umat Islam.
26 BPRS Insan Madani tidak pernah
mengadakan bakti sosial di sekitar
lingkungan saya.
27 BPRS Insan Madani memberikan opini
tentang ekonomi syariah kepada
masyarakat.
28 BPRS Insan Madani memberikan opini
tentang haramnya riba kepada masyarakat.
29 Saya tertarik dengan BPRS Insan Madani
karena mengadakan program beasiswa
pendidikan.
30 Saya tertarik dengan BPRS Insan Madani
karena sering menjadi sponsor acara.
31 Saya tertarik dengan BPRS Insan Madani
karena sering mengadakan bazaar atau
pameran yang diadakan masyarakat
sekitar.
32 Saya tertarik dengan BPRS Insan Madani
karena sering mengadakan bazaar atau
pameran yang diadakan pemerintah.
33 Demi meningkatkan hubungan dengan
masyarakat, BPRS Insan Madani sering
membuat acara yang melibatkan
masyarakat (misalnya saat ulang tahun).
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34 BPRS Insan Madani tidak pernah
mengundang nasabah untuk mengikuti
seminar tentang perbankan syariah.
No Pernyataan SS S RR TS STS
D. Indikator Personal Selling
35 Dalam melakukan penjelasan tentang
produk pembiayaan, petugas bank
menggunakan kata-kata yang tidak mudah
dimengerti.
36 Petugas bank sangat memahami tentang
produk pembiayaan yang dipresentasikan
kepada saya.
37 Petugas bank selalu memberikan kesan
hangat dan ramah kepada saya.
38 Petugas bank memiliki sikap dan etika
yang baik dalam melayani nasabah.
39 Adanya perhatian yang diberikan oleh
petugas bank dalam memahami keinginan
nasabah.
40 Petugas bank memiliki negosiasi yang baik
mengenai produk yang dipasarkan.
41 Petugas bank selalu berusaha memberikan
solusi terhadap masalah yang saya hadapi
mengenai produk pembiayaan.
42 Menurut saya petugas bank bersikap tidak
ramah menanggapi permasalahan nasabah.
43 Saya senang karena kerahasiaan sebagai
nasabah dijaga dengan baik.
44 Saya senang karena petugas BPRS Insan
Madani menanggapi keluh kesah nasabah
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dengan cepat.
45 Petugas BPRS Insan Madani selalu bisa
meyakinkuan nasabah tentang produk
pembiayaan yang dipresentasikannya.
No Pernyataan SS S RR TS STS
46 Saya senang jika pelayanan yang diberikan
BPRS Insan Madani sesuai dengan yang
saya harapkan.
47 Petugas BPRS Insan Madani selalu
berpenampilan rapi pada saat bertemu
dengan nasabah.
E.Indikator Direct Marketing
48 Penawaran produk pembiayaan dari BPRS
Insan Madani kepada nasabah dilakukan
lewat telepon.
49 Menurut saya staf sales dan marketing
bank, tidak sopan dalam berbicara melalui
telepon.
50 Infomasi tentang produk pembiayaan yang
disampaikan petugas bank melalui
telepoon mudah dimengerti
51 Infomasi tentang produk pembiayaan yang
disampaikan petugas bank melalui telepon
dilakukan tepat pada waktunya
52 Penawaran produk pembiayaan dari BPRS
Insan Madani kepada nasabah dilakukan
lewat e-mail.
53 Penawaran produk pembiayaan dari BPRS
Insan Madani kepada nasabah dilakukan
lewat e-mail sanagt menarik.
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54 Penawaran produk pembiayaan dari BPRS
Insan Madani kepada nasabah dilakukan
lewat faximile.
No Pernyataan SS S RR TS STS
55 Petugas BPRS Insan Madani datang
langsung ke rumah untuk menawarkan
produk pembiayaan.
56 Saya senang karena petugas BPRS Insan
Madani selalu menjalin kerja sama yang
baik dengan nasabah.
57 Pelayanan yang diberikan karyawan BPRS
Insan Madani tidak sesuai dengan apa yang
saya minta dalam menyelesaikan masalah.
58 Karyawan BPRS Insan Madani memiliki
sikap atau etika yang baik dalam melayani
nasabah.
59 Karyawan BPRS Insan Madani sigap
dalam menjawab pertanyaan nasabah
60 Saya merasa nyaman ketika melakukan
transaksi dengan pihak BPRS Insan
Madani.
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2. Variabel X2 : ( Kualitas Pelayanan)
Pendapat Responden mengenai Kualitas Pelayanan pada BPRS Insan
Madani Kartasura
No Pernyataan
Jawaban
SS S RR TS STS
A. Indikator Tangibles
1 Lokasi BPRS Insan Madani tidak mudah
dijangkau  dengan transportasi umum
2 Lokasi BPRS Insan Madani dekat dengan
rumah saya.
3 Lokasi BPRS Insan Madani dekat dengan
tempat saya bekerja.
4 Lokasi BPRS Insan Madani dekat dengan
pusat keramaian.
5 Saya mudah mencari kantor cabang
pembantu dan kantor kas pembantu dan
kantor kas pembantu BPRS Insan Madani.
6 Bentuk gedung BPRS Insan Madani
bonafit, megah dan mewah.
7 BPRS Insan Madani memiliki area parkir
yang luas.
8 BPRS Insan Madani memiliki tempat
parkir yang terjamin keamanannya
9 Keamanan lingkungan sekitar BPRS Insan
Madani tidak mengkhawatirkan.
10 Penataan ruang BPRS Insan Madani sangat
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indah dan serasi.
11 BPRS Insan Madani memiliki ruangan
yang rapi, bersih dan nyaman untuk
nasabah.
No Pernyataan SS S RR TS STS
12 Perlengkapan yang digunakan petugas
BPRS Insan Madani untuk melayani
nasabah tidak memadai.
13 Ruangan BPRS Insan Madani ada hiasan
dengan lukisan atau kaligrafi.
14 Ruangan BPRS Insan Madani
menggunakan AC sehingga terasa sejuk
dan nyaman.
15 Pengaturan tata letak kursi, meja dan
interior lainnya di BPRS Insan Madani
serasi dan tepat.
16 BPRS Insan Madani menyediakan permen
atau air minum sehingga saya merasa betah
untuk mengantri.
17 BPRS Insan Madani tidak memiliki
mushola atau tempat ibadah.
18. Toilet yang disediakan untuk nasabah
BPRS Insan Madani bersih dan nyaman.
19 Simbol atau logo BPRS Insan Madani
menarik dan mudah dikenal.
20 Seragam yang dipakai karyawan BPRS
Insan Madani rapi dan menarik
21 Karyawan BPRS Insan Madani
menggunakan Name Tag ( Kartu Identitas)
sehingga nasabah mudah mengenali.
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A. Indikator Reliability
22 Karyawan BPRS Insan Madani
memberikan informasi pembiayaan kepada
nasabah dengan jelas dan tepat.
No Pernyataan SS S RR TS STS
23 Karyawan BPRS Insan Madani
memberikan informasi pembiayaan kepada
nasabah dengan berbeli-belit.
24 Karyawan BPRS Insan Madani dalam
memberikan pelayanan kepada nasabah
sesuai dengan janjinya.
25 Proses transaksi pembiayaan di BPRS
Insan Madani sangat mudah dan tidak
berbelit-belit.
26 Blanko pengisian persyaratan transaksi
pembiayaan mudah dimengerti sehingga
mudah diisi
27 BPRS Insan Madani melayani nasabah
sesuai dengan nomor antrian.
28 BPRS Insan Madani menerapkan prosedur
pelayanan yang konsisten (selalu sama)
kepada semua nasabah
B. Indikator Responsiveness
29 Karyawan BPRS Insan Madani cepat
tanggap dalam menghadapi masalah yang
timbul pada nasabah
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30 Karyawan BPRS Insan Madani tetap ada
pada jam-jam kerja (sibuk).
31 Karyawan BPRS Insan Madani selalu siap
sedia membantu nasabah yang mengalami
kesulitan.
32 Karyawan BPRS Insan Madani memiliki
pengetahuan yang cukup untuk menjawab
pertanyaan nasabah.
No Pernyataan SS S RR TS STS
33 Karyawan BPRS Insan Madani tidak
memiliki pengetahuan yang cukup untuk
mengatasi permasalahan nasabah.
34 BPRS Insan Madani bertanggung jawab
atas kesalahan yang dilakukan oleh pihak
bank
35 Karyawan BPRS Insan Madani
memberikan respon terhadap saran dari
nasabah
36 Karyawan BPRS Insan Madani
memberikan respon terhadap kritikan dari
nasabah
C. Indikator Assurance
37 Karyawan BPRS Insan Madani
mempunyai latar belakang pendidikan
formal.
38 Saya percaya pendidikan mengenai
kesyariahan karyawan BPRS Insan Madani
39 Karyawan BPRS Insan Madani dalam
melayani saya menunjukkan sikap sidiq
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(jujur).
40 Karyawan BPRS Insan Madani dalam
melayani saya menunjukkan sikap
amanah (dapat dipercaya).
41 Karyawan BPRS Insan Madani dalam
melayani saya menunjukkan sikap
fatonah (cerdas).
42 Karyawan BPRS Insan Madani dapat
melakukan perhitungan secara cepat dan
tepat.
No Pernyataan SS S RR TS STS
43 BPRS Insan Madani menjamin keamanan
nasabah dalam bertransaksi.
44 BPRS Insan Madani dapat menyimpan
data dengan benar..
45 BPRS Insan Madani dapat menyimpan
data akurat (teliti).
46 Transaksi di BPRS Insan Madani bebas
dari kekeliruan.
47 Karyawan BPRS Insan Madani dapat
menanamkan kepercayaan nasabah.
48 Karyawan BPRS Insan Madani tidak
dapat menanamkan rasa aman kepada
nasabah.
49 Karyawan BPRS Insan Madani selalu
menjalankan tugasnya dengan tepat
dan benar.
50 Saya senang karena karyawan BPRS Insan
Madani sangat bersahabat.
D. Indikator Empathy
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51 Karyawan bank mengucapkan salam
pembuka pada awal pelayanan kepada
nasabah.
52 Karyawan bank mengucapkan terima kasih
pada akhir pelayanan kepada nasabah.
53 Karyawan BPRS Insan Madani
memberikan perhatian yang tulus/ ikhlas
kepada nasabah.
54 Karyawan BPRS Insan Madani sabar
dalam melayani transaksi.
No Pernyataan SS S RR TS STS
55 Karyawan BPRS Insan Madani penuh
perhatian dalam melayani transaksi.
56 Karyawan BPRS Insan Madani tidak
mampu berkomunikasi dengan baik
57 Karyawan BPRS Insan Madani bersikap
peduli terhadap permasalahan nasabah.
58 Karyawan BPRS Insan Madani mampu
memahami kebutuhan nasabah
59 Karyawan BPRS Insan Madani bersikap
ramah dalam melayani transaksi nasabah
60 Karyawan BPRS Insan Madani bersikap
sopan dalam melayani transaksi nasabah
132
3. Variabel Y ( Keputusan Nasabah Mengambil Pembiayaan)
Pendapat Responden mengenai Keputusan Nasabah Mengambil
Pembiayaan pada BPRS Insan Madani Kartasura
No Pernyataan
Jawaban
SS S RR TS STSA.Indikator Pengenalan Masalah
1 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena sesuai dengan
kebutuhan saya.
2 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena bermanfaat bagi
saya.
3 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani untuk mendanai usaha
saya.
4 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani untuk mendanai kebutuhan
yang mendadak (ada keluarga yang
sakit).
5 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena membutuhkan alat
transportasi (sepeda motor/ mobil).
6 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani untuk membiayai sekolah.
7 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani untuk renovasi rumah.
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8 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena masalah
kenyamanan.
9 Saya menggunakan produk pembiayaan
di BPRS Insan Madani karena yakin akan
kesyariahnya
No Pernyataan SS S RR TS STS
10 Saya memilih menggunakan produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani
karena yakin akan menguntungkan.
11 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena untuk investasi.
12 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena saran dari keluarga
dan teman dekat.
13 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena ada keluarga yang
bekerja di BPRS Insan Madani.
14 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena desakan keluarga.
A. Indikator Pencarian Informasi
15 Saya selau mencari informasi untuk
mengetahui semua hal yang berhubungan
dengan produk pembiayaan di BPRS
Insan Madani.
16 Informasi yang dibutuhkan mengenai
pembiayaan yang ditawarkan oleh BPRS
Insan Madani sangat lengkap.
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17 Informasi yang dibutuhkan mengenai
pembiayaan yang ditawarkan oleh BPRS
Insan Madani sangat jelas.
18 Saya tertarik menggunakan produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani
setelah mencari informasi melalui media
cetak (brosur, koran dll).
No Pernyataan SS S RR TS STS
19 Saya tertarik menggunakan produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani
setelah mencari informasi melalui media
elektronik (radio).
20 Saya tertarik menggunakan produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani
setelah mencari informasi melalui
keluarga yang sudah menggunakan
produk pembiayaan BPRS Insan Madani.
21 Saya tertarik menggunakan produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani
setelah mencari informasi melalui
keluarga yang bekerja di BPRS Insan
Madani.
22 Saya mencari informasi produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani
dengan mendatangi BPRS Insan Madani
secara langsung
135
23 Saya mencari informasi produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani
melalui teman-teman yang sudah
menggunakan produk pembiayaan BPRS
Insan Madani.
24 Informasi tentang produk pembiayaan
BPRS Insan Madani jarang bisa
ditemukan.
25 Informasi tentang produk pembiayaan
BPRS Insan Madani sering disiarkan/
diiklankan di radio.
No Pernyataan SS S RR TS STS
B. Indikator Evaluasi Alternatif
26 Saya menggunakan produk pembiayaan
di BPRS Insan Madani karena prosesnya
tidak berbeli-belit.
27 Saya menggunakan produk pembiayaan
di BPRS Insan Madani karena
persyaratannya mudah.
28 Dibandingkan dengan BPRS lain,
pembagian nisbah di BPRS Insan
Madani lebih menguntungkan
29 Dibandingkan dengan BPRS lain, proses
pencairan (realisasi) pembiayaan di
BPRS Insan Madani lebih cepat.
30 Dibandingkan dengan BPRS lainnya,
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proses transaksinya lebih mudah.
31 Dibandingkan dengan BPRS lainnya,
syarat-syarat (berkas) yang diperlukan
pada produk pembiayaan lebih sederhana
dan mudah dicari.
32 Dibandingkan dengan BPRS lainnya,
pelayanan dari petugas BPRS Insan
Madani lebih baik dan ramah.
33 Dibandingkan dengan BPRS lainnya,
area parkir di BPRS Insan Madani tidak
lebih luas.
34 Dibandingkan dengan BPRS lainnya,
area parkir di BPRS Insan Madani lebih
aman.
No Pernyataan SS S RR TS STS
35 Dibandingkan dengan BPRS lainnya,
proses antrian nasabah di BPRS Insan
Madani lebih teratur.
36 Dibandingkan dengan BPRS lainnya,
tempat ibadah untuk nasabah lebih bersih
dan nyaman.
37 Dibandingkan dengan BPRS lainnya,
lokasinya lebih mudah dijangkau.
38 Dibandingkan dengan BPRS lainnya,
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lokasinya lebih strategis.
C. Indikator Keputusan Pengambilan
Kredit
39 Proses yang tidak berbeli-belit menjadi
alasan saya mengambil produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani.
40 Persyaratan yang mudah menjadi alasan
saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani.
41 Karena merasa untung, yang menjadi
alasan saya mengambil produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani.
42 Proses pencairan (realisasi) pembiayaan
lebih cepat, menjadi alasan saya
mengambil produk di BPRS Insan
Madani.
43 Proses transaksi yang lebih mudah,
menjadi alasan saya mengambil produk
di BPRS Insan Madani.
No Pernyataan SS S RR TS STS
44 Syarat-syarat (berkas) yang diperlukan
pada produk pembiayaan lebih sederhana
dan mudah dicari sehingga menjadi
alasan saya mengambil produk
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pembiayaan di BPRS Insan Madani.
45 Pelayanan dari petugas BPRS Insan
Madani lebih baik dan ramah sehingga
menjadi alasan saya mengambil produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani
46 Area parkir yang lebih luas yang
menjadikan alasan saya mengambil
produk pembiayaan di BPRS Insan
Madani.
47 Area parkir yang lebih aman sehingga
menjadi alasan saya mengambil produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani.
48 Proses antrian nasabah yang teratur
sehingga menjadi alasan saya mengambil
produk pembiayaan di BPRS Insan
Madani.
49 Tempat ibadah untuk nasabah yang lebih
bersih dan nyaman yang menjadikan
alasan saya mengambil produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani.
50 Lokasi yang lebih mudah dijangkau
sehingga menjadikan alasan saya
mengambil produk pembiayaan di BPRS
Insan Madani.
No Pernyataan SS S RR TS STS
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51 Lokasinya lebih strategis sehingga
menjadikan alasan saya mengambil
produk pembiayaan di BPRS Insan
Madani.
52 Promosi yang menarik sehingga menjadi
alasan saya mengambil produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani
53 Promosi yang terus-menerus sehingga
menjadi alasan saya untuk mencoba
mengambil produk pembiayaan di BPRS
Insan Madani.
E.Indikator Perilaku Pasca Pembelian
54 Saya merasa puas menggunakan produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani.
55 Jika dikemudian hari saya membutuhkan
dana lagi, saya tidak akan mengambil
pembiayaan di BPRS Insan Madani.
56 Saya akan mengambil produk-produk
BPRS Insan Madani yang lain di masa
mendatang.
57 Saya akan menyarankan keluarga yang
membutuhkan dana untuk mengambil
pembiayaan di BPRS Insan Madani.
58 Saya akan menyarankan teman-teman
yang membutuhkan dana untuk
mengambil pembiayaan di BPRS Insan
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Madani
59 Saya akan mengatakan keunggulan
produk pembiayaan di BPRS Insan
Madani kepada orang lain.
60 Saya akan menjadi nasabah yang setia di
BPRS Insan Madani.
Lampiran
Rekapitulasi Olah Data Uji Coba Kuesioner Variabel X1 (Promosi)
No r tabel r hitung Keputusan
1. 0,361 0,694 Valid
2. 0,361 0,097 Tidak Valid
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3. 0,361 0,498 Valid
4. 0,361 0,498 Valid
5. 0,361 0,694 Valid
6. 0,361 0,154 Tidak Valid
7. 0,361 0,498 Valid
8. 0,361 0,498 Valid
9. 0,361 0,226 Tidak Valid
10. 0,361 0,306 Tidak Valid
11. 0,361 0,498 Valid
12. 0,361 0,598 Valid
13. 0,361 0,613 Valid
14. 0,361 0,769 Valid
15. 0,361 0,636 Valid
16. 0,361 0,383 Valid
17. 0,361 0,002 Tidak Valid
18. 0,361 0,529 Valid
19. 0,361 0,613 Valid
20. 0,361 0,354 Tidak Valid
21. 0,361 0,694 Valid
22. 0,361 0,437 Valid
23. 0,361 0,613 Valid
24. 0,361 0,471 Valid
25. 0,361 0,416 Valid
26. 0,361 0,273 Tidak Valid
27. 0,361 0,708 Valid
28. 0,361 0,134 Tidak Valid
29. 0,361 0,139 Tidak Valid
30. 0,361 0,317 Tidak Valid
31. 0,361 0,317 Tidak Valid
32. 0,361 0,317 Tidak Valid
33. 0,361 0,523 Valid
34. 0,361 0,263 Tidak Valid
35. 0,361 0,613 Valid
36. 0,361 0,537 Valid
37. 0,361 0,694 Valid
38. 0,361 0,613 Valid
39. 0,361 0,637 Valid
40. 0,361 0,637 Valid
41. 0,361 0,474 Valid
42. 0,361 0,637 Valid
43. 0,361 0,460 Valid
44. 0,361 0,598 Valid
45. 0,361 0,688 Valid
46. 0,361 0,598 Valid
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47. 0,361 0,298 Tidak Valid
48. 0,361 0,694 Valid
49. 0,361 0,422 Valid
50. 0,361 0,598 Valid
51. 0,361 0,598 Valid
52. 0,361 0,369 Valid
53. 0,361 0,369 Valid
54. 0,361 0,408 Valid
55. 0,361 0,694 Valid
56. 0,361 0,688 Valid
57. 0,361 0,637 Valid
58. 0,361 0,694 Valid
59. 0,361 0,598 Valid
60. 0,361 0,613 Valid
Sumber: Olah data SPSS (2017)
Lampiran
Rekapitulasi Olah Data Uji Coba Kuesioner Variabel X2 (Kualitas
Pelayanan)
No r tabel r hitung Keputusan
1. 0,361 0,568 Valid
2. 0,361 0,557 Valid
3. 0,361 0,001 Tidak Valid
4. 0,361 0,600 Valid
5. 0,361 0,568 Valid
6. 0,361 0,265 Tidak Valid
7. 0,361 0,600 Valid
8. 0,361 0,557 Valid
9. 0,361 0,557 Valid
10. 0,361 0,526 Valid
11. 0,361 0,557 Valid
12. 0,361 0,557 Valid
13. 0,361 0,447 Valid
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14. 0,361 0,674 Valid
15. 0,361 0,153 Tidak Valid
16. 0,361 0,740 Valid
17. 0,361 0,414 Valid
18. 0,361 0,120 Tidak Valid
19. 0,361 0,600 Valid
20. 0,361 0,447 Valid
21. 0,361 0,301 Tidak Valid
22. 0,361 0,377 Valid
23. 0,361 0,359 Tidak Valid
24. 0,361 0,652 Valid
25. 0,361 0,248 Tidak Valid
26. 0,361 0,600 Valid
27. 0,361 0,560 Valid
28. 0,361 0,600 Valid
29. 0,361 0,424 Valid
30. 0,361 0,600 Valid
31. 0,361 0,600 Valid
32. 0,361 0,568 Valid
33. 0,361 0,568 Valid
34. 0,361 0,568 Valid
35. 0,361 0,568 Valid
36. 0,361 0,568 Valid
37. 0,361 0,140 Tidak Valid
38. 0,361 0,333 Tidak Valid
39. 0,361 0,297 Tidak Valid
40. 0,361 0,340 Tidak Valid
41. 0,361 0,537 Valid
42. 0,361 0,242 Tidak Valid
43. 0,361 0,340 Tidak Valid
44. 0,361 0,286 Tidak Valid
45. 0,361 0,382 Valid
46. 0,361 0,674 Valid
47. 0,361 0,674 Valid
48. 0,361 0,674 Valid
49. 0,361 0,674 Tidak Valid
50. 0,361 0,425 Valid
51. 0,361 0,318 Tidak Valid
52. 0,361 0,600 Valid
53. 0,361 0,674 Valid
54. 0,361 0,456 Valid
55. 0,361 0,456 Valid
56. 0,361 0,674 Valid
57. 0,361 0,674 Valid
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58. 0,361 0,600 Valid
59. 0,361 0,600 Valid
60. 0,361 0,066 Valid
Sumber: Olah data SPSS (2017)
Lampiran
Rekapitulasi Olah Data Uji Coba Kuesioner Variabel Y (Keputusan Nasabah
Mengambil Pembiayaan)
No r tabel r hitung Keputusan
1. 0,361 0,731 Valid
2. 0,361 0,279 Tidak Valid
3. 0,361 0,731 Valid
4. 0,361 0,644 Valid
5. 0,361 0,644 Valid
6. 0,361 0,339 Tidak Valid
7. 0,361 0,339 Tidak Valid
8. 0,361 0,644 Valid
9. 0,361 0,249 Tidak Valid
10. 0,361 0,731 Valid
11. 0,361 0,731 Valid
12. 0,361 0,731 Valid
13. 0,361 0,644 Valid
14. 0,361 0,810 Valid
15. 0,361 0,731 Valid
16. 0,361 0,731 Valid
17. 0,361 0,601 Valid
18. 0,361 0,731 Valid
19. 0,361 0,578 Valid
20. 0,361 0,644 Valid
21. 0,361 0,279 Tidak Valid
22. 0,361 0,810 Valid
23. 0,361 0,810 Valid
24. 0,361 0,503 Valid
25. 0,361 0,590 Valid
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26. 0,361 0,590 Valid
27. 0,361 0,590 Valid
28. 0,361 0,731 Valid
29. 0,361 0,731 Valid
30. 0,361 0,590 Valid
31. 0,361 0,810 Valid
32. 0,361 0,810 Valid
33. 0,361 0,503 Valid
34. 0,361 0,810 Valid
35. 0,361 0,691 Valid
36. 0,361 0,698 Valid
37. 0,361 0,810 Valid
38. 0,361 0,279 Tidak Valid
39. 0,361 0,691 Valid
40. 0,361 0,279 Tidak Valid
41. 0,361 0,810 Valid
42. 0,361 0,627 Valid
43. 0,361 0,810 Valid
44. 0,361 0,810 Valid
45. 0,361 0,830 Valid
46. 0,361 0,399 Valid
47. 0,361 0,691 Valid
48. 0,361 0,223 Tidak Valid
49. 0,361 0,156 Tidak Valid
50. 0,361 0,691 Valid
52. 0,361 0,810 Valid
52. 0,361 0,810 Valid
53. 0,361 0,578 Valid
54. 0,361 0,503 Valid
55. 0,361 0,503 Valid
56. 0,361 0,279 Tidak Valid
57. 0,361 0,279 Tidak Valid
58. 0,361 0,503 Valid
59. 0,361 0,503 Valid
60. 0,361 0,279 Tidak Valid
Sumber: Olah data SPSS (2017)
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Lampiran
Kuesioner Penelitian
KUESIONER PENELITIAN
Assalaamu’alaikum Warahmatullaahi Wabarakaatuh
Dengan hormat,
Sehubungan dengan penulisan tesis yang digunakan untuk memenuhi
sebagian syarat dalam menyelesaikan pendidikan Pascasarjana Jurusan
Manajemen Keuangan dan Perbankan Syariah (MKPS) di IAIN Surakarta, maka
dilakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan
Terhadap  Keputusan Nasabah dalam Mengambil Pembiayaan  pada PT
BPRS  Insan Madani Kartasura Sukoharjo Tahun 2017”. Untuk itu mohon
kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/Sdri nasabah pembiayaan BPRS Insan Madani untuk
mengisi kuesioner sesuai dengan petunjuk pengisian.
Bantuan Bapak/Ibu/Sdr/Sdri untuk mengisi kuesioner ini dengan sejujur-
jujurnya secara obyektif apa adanya sangat berarti bagi penelitian ini. Atas
kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/Sdri diucapkan terima kasih.
Wassalaamu’alaikum Warahmatullaahi Wabarakaatuh.
Peneliti
Sri Surani
NIM. 154011009
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PETUNJUK PENGISIAN
4. Isilah Identitas Responden sesuai dengan data yang Bapak/Ibu/Sdr/Sdri miliki
pada kolom yang telah disediakan.
5. Bacalah pernyataan dengan teliti, Bapak/Ibu/Sdr/Sdri dimohon untuk
memberikan penilaian mengenai penerapan promosi dan kualitas pelayanan di
BPRS Insan Madani yang mempengaruhi keputusan nasabah dalam mengambil
produk pembiayaan.
6. Berilah tanda centang ( √ ) di kolom yang disediakan untuk setiap pernyataan
yang sesuai dengan keadaan sebenarnya menurut pendapat anda. Berikut
keterangan tiap kolom :
SS : Sangat Setuju
S : Setuju
RR : Ragu-ragu
TS : Tidak Setuju
STS: Sangat Tidak Setuju
C. Identitas Responden
g. Nama : ……………………………………………..
h. Alamat : ……………………………………………..
i. Jenis Kelamin : Laki-laki                                 Perempuan
j. Pendidikan Terakhir : SD S1
SMP S2
SMA Lainnya
k. Pekerjaan : Pelajar/ Mahasiswa PNS
Pegawai Swasta BUMN
Wiraswasta Lainnya
l. Penghasilan/ bulan : < 1 juta 5 s/d 10 juta
1 s/d 5 juta > 10 juta
148
D. Daftar Pernyataan Responden
4. Variabel X1 ( Promosi )
Pendapat Responden mengenai Promosi yang dilakukan di BPRS
Insan Madani Kartasura
No Pernyataan
Jawaban
SS S RR TS STS
F. Indikator Advertising
1 Saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena melihat
informasi dari koran.
2 Saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena melihat info
dari kalender yang dipasang di warung-
warung makan.
3. Saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena mendengar
info melalui siaran radio.
4. Saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena melihat info
melalui saluran televisi.
5. Saya mendapatkan informasi mengenai
produk pembiayaan di BPRS Insan Madani
melalui spanduk.
6 Saya mendapatkan informasi mengenai
produk pembiayaan di BPRS Insan Madani
melalui baliho yang pasang di jalan-jalan.
7. Saya mendapatkan informasi mengenai
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produk pembiayaan di BPRS Insan Madani
melalui teman/ keluarga.
8. Saya mendapatkan informasi mengenai
produk pembiayaan di BPRS Insan Madani
melalui petugas account officer/ marketing
yang datang ke rumah.
9 Saya mendapatkan informasi mengenai
produk pembiayaan di BPRS Insan Madani
melalui keikutsertaan bank menjadi
sponsor acara.
10 Iklan produk pembiayaan pada BPRS
Insan Madani jarang muncul di media
(Koran, Billboard, Spanduk dll)
11 Struktur penyampaian pesan pada iklan
produk pembiayaan BPRS Insan Madani
tidak menarik.
G.Indikator  Sales Promotion
12 Adanya berbagai kupon hadiah dalam
produk pembiayaan di BPRS Insan
Madani.
13 Adanya hadiah paket umrah dalam produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani untuk
jumlah tertentu.
14 Saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena ada jaminan
setelah pembiayaan dilunasi tepat waktu
akan diberikan pengembalian berupa uang
tunai.
15 Adanya pembagian nisbah yang menarik
nasabah dalam produk pembiayaan di
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BPRS Insan Madani dibandingkan BPRS
lainnya
16 Tidak ada keringanan biaya administrasi
untuk produk pembiayaan pada BPRS
Insan Madani.
17 Adanya kemudahan dari BPRS Insan
Madani dengan mengirim petugas bank ke
tempat nasabah untuk mengambil uang
angsuran pada saat jatuh tempo. (Nasabah
tidak perlu datang ke bank)
H.Indikator Publicity
18 Saya tertarik dengan BPRS Insan Madani
karena sering memberikan sumbangan
kepada pihak yang membutuhkan.
19 BPRS Insan Madani sering mengadakan
pertemuan dan pengajian yang
menghimpun potensi umat Islam.
20 BPRS Insan Madani memberikan opini
tentang ekonomi syariah kepada
masyarakat.
21 Demi meningkatkan hubungan dengan
masyarakat, BPRS Insan Madani sering
membuat acara yang melibatkan
masyarakat (misalnya saat ulang tahun).
I. Indikator Personal Selling
22 Dalam melakukan penjelasan tentang
produk pembiayaan, petugas bank
menggunakan kata-kata yang tidak mudah
dimengerti.
23 Petugas bank sangat memahami tentang
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produk pembiayaan yang dipresentasikan
kepada saya.
24 Petugas bank selalu memberikan kesan
hangat dan ramah kepada saya.
25 Petugas bank memiliki sikap dan etika
yang baik dalam melayani nasabah.
26 Adanya perhatian yang diberikan oleh
petugas bank dalam memahami keinginan
nasabah.
27 Petugas bank memiliki negosiasi yang baik
mengenai produk yang dipasarkan.
28 Petugas bank selalu berusaha memberikan
solusi terhadap masalah yang saya hadapi
mengenai produk pembiayaan.
29 Menurut saya petugas bank bersikap tidak
ramah menanggapi permasalahan nasabah.
30 Saya senang karena kerahasiaan sebagai
nasabah dijaga dengan baik.
31 Saya senang karena petugas BPRS Insan
Madani menanggapi keluh kesah nasabah
dengan cepat.
32 Petugas BPRS Insan Madani selalu bisa
meyakinkuan nasabah tentang produk
pembiayaan yang dipresentasikannya.
33 Saya senang jika pelayanan yang diberikan
BPRS Insan Madani sesuai dengan yang
saya harapkan.
J. Indikator Direct Marketing
34 Penawaran produk pembiayaan dari BPRS
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Insan Madani kepada nasabah dilakukan
lewat telepon.
35 Menurut saya staf sales dan marketing
bank, tidak sopan dalam berbicara melalui
telepon.
36 Infomasi tentang produk pembiayaan yang
disampaikan petugas bank melalui
telepoon mudah dimengerti
37 Infomasi tentang produk pembiayaan yang
disampaikan petugas bank melalui telepon
dilakukan tepat pada waktunya
38 Penawaran produk pembiayaan dari BPRS
Insan Madani kepada nasabah dilakukan
lewat e-mail.
39 Penawaran produk pembiayaan dari BPRS
Insan Madani kepada nasabah dilakukan
lewat e-mail sanagt menarik.
40 Penawaran produk pembiayaan dari BPRS
Insan Madani kepada nasabah dilakukan
lewat faximile.
41 Petugas BPRS Insan Madani datang
langsung ke rumah untuk menawarkan
produk pembiayaan.
42 Saya senang karena petugas BPRS Insan
Madani selalu menjalin kerja sama yang
baik dengan nasabah.
43 Pelayanan yang diberikan karyawan BPRS
Insan Madani tidak sesuai dengan apa yang
saya minta dalam menyelesaikan masalah.
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44 Karyawan BPRS Insan Madani memiliki
sikap atau etika yang baik dalam melayani
nasabah.
45 Karyawan BPRS Insan Madani sigap
dalam menjawab pertanyaan nasabah
46 Saya merasa nyaman ketika melakukan
transaksi dengan pihak BPRS Insan
Madani.
5. Variabel X2 : ( Kualitas Pelayanan)
Pendapat Responden mengenai Kualitas Pelayanan pada BPRS Insan
Madani Kartasura
No Pernyataan
Jawaban
SS S RR TS STS
B. Indikator Tangibles
1 Lokasi BPRS Insan Madani tidak mudah
dijangkau  dengan transportasi umum
2 Lokasi BPRS Insan Madani dekat dengan
rumah saya.
3 Lokasi BPRS Insan Madani dekat dengan
pusat keramaian.
4 Saya mudah mencari kantor cabang
pembantu dan kantor kas pembantu dan
kantor kas pembantu BPRS Insan Madani.
5 BPRS Insan Madani memiliki area parkir
yang luas.
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6 BPRS Insan Madani memiliki tempat parkir
yang terjamin keamanannya
7 Keamanan lingkungan sekitar BPRS Insan
Madani tidak mengkhawatirkan.
8 Penataan ruang BPRS Insan Madani sangat
indah dan serasi.
9 BPRS Insan Madani memiliki ruangan yang
rapi, bersih dan nyaman untuk nasabah.
10 Perlengkapan yang digunakan petugas
BPRS Insan Madani untuk melayani
nasabah tidak memadai.
11 Ruangan BPRS Insan Madani ada hiasan
dengan lukisan atau kaligrafi.
No Pernyataan SS S RR TS STS
12 Ruangan BPRS Insan Madani menggunakan
AC sehingga terasa sejuk dan nyaman.
13 BPRS Insan Madani menyediakan permen
atau air minum sehingga saya merasa betah
untuk mengantri.
14 BPRS Insan Madani tidak memiliki mushola
atau tempat ibadah.
15 Simbol atau logo BPRS Insan Madani
menarik dan mudah dikenal.
16 Seragam yang dipakai karyawan BPRS
Insan Madani rapi dan menarik
E. Indikator Reliability
17 Karyawan BPRS Insan Madani memberikan
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informasi pembiayaan kepada nasabah
dengan jelas dan tepat.
18 Karyawan BPRS Insan Madani dalam
memberikan pelayanan kepada nasabah
sesuai dengan janjinya.
19 Blanko pengisian persyaratan transaksi
pembiayaan mudah dimengerti sehingga
mudah diisi
20 BPRS Insan Madani melayani nasabah
sesuai dengan nomor antrian.
21 BPRS Insan Madani menerapkan prosedur
pelayanan yang konsisten (selalu sama)
kepada semua nasabah
F. Indikator Responsiveness
22 Karyawan BPRS Insan Madani cepat
tanggap dalam menghadapi masalah yang
timbul pada nasabah
No Pernyataan SS S RR TS STS
23 Karyawan BPRS Insan Madani tetap ada
pada jam-jam kerja (sibuk).
24 Karyawan BPRS Insan Madani selalu siap
sedia membantu nasabah yang mengalami
kesulitan.
25 Karyawan BPRS Insan Madani memiliki
pengetahuan yang cukup untuk menjawab
pertanyaan nasabah.
26 Karyawan BPRS Insan Madani tidak
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memiliki pengetahuan yang cukup untuk
mengatasi permasalahan nasabah.
27 BPRS Insan Madani bertanggung jawab
atas kesalahan yang dilakukan oleh pihak
bank
28 Karyawan BPRS Insan Madani
memberikan respon terhadap saran dari
nasabah
29 Karyawan BPRS Insan Madani
memberikan respon terhadap kritikan dari
nasabah
G. Indikator Assurance
30 Karyawan BPRS Insan Madani dalam
melayani saya menunjukkan sikap  fatonah
(cerdas).
31 BPRS Insan Madani dapat menyimpan data
akurat (teliti).
32 Transaksi di BPRS Insan Madani bebas
dari kekeliruan.
33 Karyawan BPRS Insan Madani dapat
menanamkan kepercayaan nasabah.
No Pernyataan SS S RR TS STS
34 Karyawan BPRS Insan Madani tidak dapat
menanamkan rasa aman kepada nasabah.
35 Karyawan BPRS Insan Madani selalu
menjalankan tugasnya dengan tepat dan
benar.
36 Saya senang karena karyawan BPRS Insan
Madani sangat bersahabat.
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H. Indikator Empathy
37 Karyawan bank mengucapkan terima kasih
pada akhir pelayanan kepada nasabah.
38 Karyawan BPRS Insan Madani memberikan
perhatian yang tulus/ ikhlas kepada nasabah.
39 Karyawan BPRS Insan Madani sabar dalam
melayani transaksi.
40 Karyawan BPRS Insan Madani penuh
perhatian dalam melayani transaksi.
41 Karyawan BPRS Insan Madani tidak
mampu berkomunikasi dengan baik
42 Karyawan BPRS Insan Madani bersikap
peduli terhadap permasalahan nasabah.
43 Karyawan BPRS Insan Madani mampu
memahami kebutuhan nasabah.
44 Karyawan BPRS Insan Madani bersikap
ramah dalam melayani transaksi nasabah.
6. Variabel Y ( Keputusan Nasabah Mengambil Pembiayaan)
Pendapat Responden mengenai Keputusan Nasabah Mengambil
Pembiayaan pada BPRS Insan Madani Kartasura
No Pernyataan
Jawaban
SS S RR TS STSB.Indikator Pengenalan Masalah
1 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena sesuai dengan
kebutuhan saya.
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2 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani untuk mendanai usaha
saya.
3 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani untuk mendanai kebutuhan
yang mendadak (ada keluarga yang
sakit).
4 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena membutuhkan alat
transportasi (sepeda motor/ mobil).
5 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena masalah
kenyamanan.
6 Saya memilih menggunakan produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani
karena yakin akan menguntungkan.
7 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena untuk investasi.
8 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena saran dari keluarga
dan teman dekat.
9 Saya mengambil pembiayaan di BPRS
Insan Madani karena ada keluarga yang
bekerja di BPRS Insan Madani.
No Pernyataan SS S RR TS STS
10 Saya mengambil pembiayaan di BPRS Insan
Madani karena desakan keluarga.
D. Indikator Pencarian Informasi
11 Saya selau mencari informasi untuk
mengetahui semua hal yang berhubungan
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dengan produk pembiayaan di BPRS Insan
Madani.
12 Informasi yang dibutuhkan mengenai
pembiayaan yang ditawarkan oleh BPRS
Insan Madani sangat lengkap.
13 Informasi yang dibutuhkan mengenai
pembiayaan yang ditawarkan oleh BPRS
Insan Madani sangat jelas.
14 Saya tertarik menggunakan produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani setelah
mencari informasi melalui media cetak
(brosur, koran dll).
15 Saya tertarik menggunakan produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani setelah
mencari informasi melalui media elektronik
(radio).
16 Saya tertarik menggunakan produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani setelah
mencari informasi melalui keluarga yang
sudah menggunakan produk pembiayaan
BPRS Insan Madani.
17 Saya mencari informasi produk pembiayaan
di BPRS Insan Madani dengan mendatangi
BPRS Insan Madani secara langsung.
No Pernyataan SS S RR TS STS
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18 Saya mencari informasi produk pembiayaan
di BPRS Insan Madani melalui teman-
teman yang sudah menggunakan produk
pembiayaan BPRS Insan Madani.
19 Informasi tentang produk pembiayaan BPRS
Insan Madani jarang bisa ditemukan.
20 Informasi tentang produk pembiayaan BPRS
Insan Madani sering disiarkan/ diiklankan di
radio.
E. Indikator Evaluasi Alternatif
21 Saya menggunakan produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena prosesnya tidak
berbeli-belit.
22 Saya menggunakan produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani karena persyaratannya
mudah.
23 Dibandingkan dengan BPRS lain,
pembagian nisbah di BPRS Insan Madani
lebih menguntungkan
24 Dibandingkan dengan BPRS lain, proses
pencairan (realisasi) pembiayaan di BPRS
Insan Madani lebih cepat.
25 Dibandingkan dengan BPRS lainnya, proses
transaksinya lebih mudah.
26 Dibandingkan dengan BPRS lainnya,
syarat-syarat (berkas) yang diperlukan pada
produk pembiayaan lebih sederhana dan
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mudah dicari.
27 Dibandingkan dengan BPRS lainnya,
pelayanan dari petugas BPRS Insan Madani
lebih baik dan ramah.
No Pernyataan SS S RR TS STS
28 Dibandingkan dengan BPRS lainnya, area
parkir di BPRS Insan Madani tidak lebih
luas.
29 Dibandingkan dengan BPRS lainnya, area
parkir di BPRS Insan Madani lebih aman.
30 Dibandingkan dengan BPRS lainnya, proses
antrian nasabah di BPRS Insan Madani
lebih teratur.
31 Dibandingkan dengan BPRS lainnya,
tempat ibadah untuk nasabah lebih bersih
dan nyaman.
32 Dibandingkan dengan BPRS lainnya,
lokasinya lebih mudah dijangkau.
F. Indikator Keputusan Pengambilan
Kredit
33 Proses yang tidak berbeli-belit menjadi
alasan saya mengambil produk pembiayaan
di BPRS Insan Madani.
34 Karena merasa untung, yang menjadi alasan
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saya mengambil produk pembiayaan di
BPRS Insan Madani.
35 Proses pencairan (realisasi) pembiayaan
lebih cepat, menjadi alasan saya mengambil
produk di BPRS Insan Madani.
36 Proses transaksi yang lebih mudah, menjadi
alasan saya mengambil produk di BPRS
Insan Madani.
No Pernyataan SS S RR TS STS
37 Syarat-syarat (berkas) yang diperlukan pada
produk pembiayaan lebih sederhana dan
mudah dicari sehingga menjadi alasan saya
mengambil produk pembiayaan di BPRS
Insan Madani.
38 Pelayanan dari petugas BPRS Insan Madani
lebih baik dan ramah sehingga menjadi
alasan saya mengambil produk pembiayaan
di BPRS Insan Madani
39 Area parkir yang lebih luas yang
menjadikan alasan saya mengambil produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani.
40 Area parkir yang lebih aman sehingga
menjadi alasan saya mengambil produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani.
41 Lokasi yang lebih mudah dijangkau
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sehingga menjadikan alasan saya
mengambil produk pembiayaan di BPRS
Insan Madani.
42 Lokasinya lebih strategis sehingga
menjadikan alasan saya mengambil produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani.
43 Promosi yang menarik sehingga menjadi
alasan saya mengambil produk pembiayaan
di BPRS Insan Madani
44 Promosi yang terus-menerus sehingga
menjadi alasan saya untuk mencoba
mengambil produk pembiayaan di BPRS
Insan Madani.
No Pernyataan SS S RR TS STS
E.Indikator Perilaku Pasca Pembelian
45 Saya merasa puas menggunakan produk
pembiayaan di BPRS Insan Madani.
46 Jika dikemudian hari saya membutuhkan
dana lagi, saya tidak akan mengambil
pembiayaan di BPRS Insan Madani.
47 Saya akan menyarankan teman-teman yang
membutuhkan dana untuk mengambil
pembiayaan di BPRS Insan Madani
48 Saya akan mengatakan keunggulan produk
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pembiayaan di BPRS Insan Madani kepada
orang lain.
